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La jornada organizada por Garrigues,
CEHAT e Irea mostró diferentes presenta-
ciones sobre las modalidades de contra-
to, la revisión de los valores catastrales,

CEHAT, Garrigues e Irea analizan la relación
entre propietarios y gestores hoteleros

las estrategias de los diversos actores im-
plicados y las fórmulas de negociación en-
tre propietarios y gestores hoteleros. Al mis-
mo tiempo, las diferentes ponencias re-

El complejo escenario actual es
uno de los factores que influ-
yen en la gestión hotelera que,
en los últimos años, ha evolu-
cionado hacia nuevos sistemas
de comercialización derivados,
entre otros factores, de la in-
ternacionalización de las empre-
sas turísticas españolas. Este
proceso, junto al empuje de las
nuevas tecnologías, conduce a
un nuevo horizonte donde se
conjugan diferentes fórmulas
de relación entre los empresa-
rios y los gestores.

En esta evolución constante,
el sector hotelero avanza hacia
fórmulas de arrendamientos va-
riables o mixtos que permitan
equilibrar riesgos y beneficios.
Así, la "fórmula mágica" sería la
de arrendamientos variables y fi-
jos, que se vea modulada auto-
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CEHAT analiza los
recortes en el Imserso
CEHAT ha mostrado su preocu-
pación por el posible recorte en
la dotación del programa de
viajes del Imserso. La patronal
ha propuesto, entre otras me-
didas, aplicar el tipo reducido
de IVA al 5% al paquete turísti-
co, dada su naturaleza social.
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máticamente en base a la evolu-
ción de los contratos de gestión.
En lo referido a la fórmula de fran-
quicia, se presentó como una
buena alternativa para los pro-
pietarios que buscan asistir a la
gestión directa del hotel.

En este sentido, Ramón Esta-
lella, secretario general de la Con-
federación, subrayó la importan-
cia de profesionalizar las relacio-
nes entre gestores y propietarios
de los activos inmobiliarios e in-
sistió en que puede servir para
que las entidades financieras
comprendan mejor las operacio-
nes de los gestores hoteleros.

Durante su intervención, Juan
Molas, presidente de CEHAT,
recordó la importancia de un sec-
tor clave en la economía españo-
la y que produce más del 11%
del PIB directo. Aún así y a pesar
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EN BREVE
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La edad forzosa
de la jubilación

Las claves para el futuro del
sector hotelero son innovación
y las nuevas tecnologías
Más de 160 hoteleros de San-
tander y Granada participaron
en los IV Talleres de Sensibili-
zación y Transformación, en
los que sostenibilidad, efi-
ciencia energética, gestión
hotelera y reputación online
y gestión de marca fueron los
principales asuntos. Este en-
cuentro, organizado por el
Instituto de Turismo de Espa-
ña (TurEspaña) y el Instituto
Tecnológico Hotelero (ITH),
también detalló las caracterís-
ticas de la plataforma de inno-
vación turística Thinktur y el
papel de la innovación como

motor del cambio en la cultura
empresarial. Los talleres, que
también se han celebrado en
La Rioja, están dirigidos a
empresarios y directivos del
sector hotelero que pudieron
acercarse desde un punto de
vista práctico a la cultura de
la innovación y la tecnología
como factor transformador y
de crecimiento para la indus-
tria hotelera española en tres
áreas clave: Sostenibilidad y
Eficiencia Energética, Ges-
tión Hotelera y Reputación
Online y Gestión de Marca.
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Los hoteleros canarios en
contra de la subida del IGIC
El aumento de este impuesto (IGIC)
supondría una reducción de has-
ta el 40% de los beneficios de las
empresas. Esto se debe a que los
hoteleros canarios no podrían re-
percutir la subida a su cliente, el
turoperador turístico, ya que los
contratos contienen precios ina-
movibles, al menos hasta abril del
próximo año 2013.

En su artículo de opinión, el presi-
dente de la Federación de Empresa-
rios de Hostelería y Turismo de Las
Palmas (FEHT), Fernando Fraile, ana-
liza las consecuencias que tendría esta
subida en la hostelería de las islas.

Ante la situación económica
actual, las empresas deben inten-
tar volver lo antes posible a obte-
ner beneficios y para ello es nece-
sario detener de forma contunden-
te el constante crecimiento de los

costes. Además, la brutal contrac-
ción de la demanda del mercado
interior, obligado por el imperativo
del ahorro, su actividad debe en-
focarse a la exportación. En este
contexto, todo lo que contribuya
a recargar el peso de los costes
que soportan las empresas es
abundar en la profundización de
la crisis, paralización de la econo-
mía y, por tanto, aumento del paro.
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El asesor laboral de CEHAT, Car-
los Sedano, describe los cambios
en materia de jubilación que se
están produciendo y se intro-
ducirán en breve. Sedano des-
taca la próxima supresión de las
jubilaciones obligatorias pac-
tadas en convenio colectivo.
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forzaron la imagen del sector como mo-
tor económico del país, y subrayaron los
diferentes retos a los que se enfrenta el
sector como la posible subida del IVA.

El presidente de CEHAT, Juan Molas, durante la apertura de la jornada.

de estar consolidado como un
motor económico indispensable,
el sector se enfrenta a un nuevo
obstáculo, la probable subida del
IVA, en un momento que el mer-

cado interior está sufriendo una
fuerte contracción y con los mer-
cados europeos comportándose
de manera irregular.
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El presidente de FEHT, Fernando Fraile.

http://www.cehat.com/congreso2012
http://www.cehat.com/frontend/cehat/CEPSA-vn2646-vst314
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inversiones en renovación y
modernización, precisamente
porque las empresas no generan
suficiente recursos para su
autofinanciación, y porque la
desaparición del beneficio hace
inviable la obtención de financia-
ción bancaria.  Si las empresas
no ganan dinero, la primera con-
secuencia es el cierre de su cré-
dito, y ello con independencia de
la sequía general y endurecimien-
to de la financiación bancaria.

La segunda causa que men-
cionamos, el desproporcionado
endeudamiento exterior de
nuestra economía, está estre-
chamente ligado a la primera
causa de pérdida de competiti-
vidad.  No siendo competitivos,
nuestros productos y servicios
pierden ventas y mercados,
tanto en el interior como en el
de exportación, y por contra,
nuestro mercado interior se ve
inundado con productos de im-
portación con los que no pue-
de competir. Unos mercados fi-
nancieros internacionales con
evidentes disfunciones, permi-
tieron, hasta la crisis financiera
mundial, la financiación del in-
creíble, persistente y prolonga-
do déficit de nuestra balanza de
pagos, un déficit anual en nues-
tros intercambios comerciales
de bienes y servicios con el res-
to del mundo de hasta un 10%
de nuestro PIB.  De ahí nuestro
desproporcionado y asfixiante
endeudamiento exterior, que
ahora pesa como una losa so-
bre nuestra economía.

Todos estos prolegómenos
nos conducen a situar en la ade-
cuada perspectivas las solucio-
nes para la salida de la crisis : 1)
las empresas tienen que ver
reconstituido su "excedente";
tienen que volver a ganar dine-
ro, y ello sólo puede ocurrir si se
frena de forma contundente el
crecimiento de los costes de pro-
ducción y se producen ganan-
cias de productividad; y 2), ante
la contracción brutal de la deman-
da en el mercado interior, por el
absoluto imperativo de ahorro, a
que obliga la reducción del alto
grado de endeudamiento, nues-
tras empresas y nuestra activi-
dad económica tienen que orien-
tarse a la exportación.  Si durante
muchos, demasiados años, he-
mos estado importando conside-

rablemente más de lo que expor-
tábamos, ahora tenemos que se-
guir el camino contrario: expor-
tar mucho más de lo que impor-
tamos.  Por otro lado, solo la ac-
tividad económica exportadora
será capaz de atender, en el cor-
to-medio plazo, la apremiante
necesidad de generar empleo y
reducir el paro laboral.

Siendo esto así, todo lo que
contribuya a recargar más el peso
de los costes que soportan las
empresas, es abundar en la
profundización de la crisis, la pa-
ralización de la economía y el
paro.  Así como no es concebi-
ble un sistema sanitario sin los
médicos y profesionales de la
salud, así, tampoco es concebi-
ble un sistema productivo de bie-
nes y servicios, una economía
generadora de riqueza y bienes-
tar sin un tejido empresarial den-
so y eficiente, unas empresas a
las que se les reconozca, dentro
de un ámbito de economía libre
de mercado, el premio del benefi-
cio propio de su actividad.

Pero si hay que evitar por todo
los medios seguir gravando los
costes de las empresas en gene-
ral, es infinitamente más impor-
tante cuando ello se refiere a las
empresas de exportación de bie-
nes y servicios; las únicas, lo re-
petimos, que dada la contracción
de la demanda en el mercado in-
terior, tiene un potencial precio-
so de generación de actividad
productiva y de empleo, y que
es capaz de aportar, vía balanza
de pagos, las divisas suficientes

para atender los pagos de la deu-
da externa española.

Pues bien, la subida del IGIC
sobre las ventas y la facturación
de los establecimientos turísti-
co-alojativos en Canarias, ten-
dría unas consecuencias de ca-
rácter catastrófico, y una inci-
dencia irreversible en la ya alta-
mente menguada rentabilidad de

nuestro sector hotelero, que,
salvando una ligera y leve recu-
peración en el último año, no ha
cesado de caer desde el año
2002, por consecuencia del im-
parable y considerable aumen-
to de los costes ( del orden de
un 40%) y la práctica congela-
ción de sus precios e ingresos.

Es preciso tomar conciencia
de la gravedad del tema, sobre
todo cuando ocurre que el em-
presario canario de hostelería
no podría repercutir la subida
del IGIC a su cliente el Tour
Operador turístico, con quien
ya tiene contratado los pre-
cios, de forma inamovible, al
menos, hasta abril de 2013;
pero que, aun sobrepasando
este horizonte temporal, le re-
sul tar ía  sumamente dif íci l

vencer la resistencia del Tour
Operador a cualquier subida en
el futuro próximo.

Téngase por otro lado en
cuenta que, dado que el bene-
ficio antes de impuesto de las
empresas del sector, de media,
oscila en los alrededores del
10% de las ventas, la asunción
en su cuenta de resultados de

un aumento de IGIC del 2%, su-
pondría una merma en sus be-
neficios, donde los haya, del 20
%.  Eso significa, pura y llana-
mente, la liquidación del sector.
Entonces en Canarias, en lugar
de exportar (servicios turísti-
cos) tendremos que emigrar.

En consideración a todo lo
escrito anterior, desde la  FEHT,
solicitamos que en el trámite
parlamentario se considere la
imposición de un tipo reducido
de IGIC al sector de la hostele-
ría, en consideración a su natu-
raleza de industria exportadora
sometida a las lógicas de un mer-
cado global, replicando lo que
ya existe con el IVA, donde el
sector hotelero tiene un tipo de
imposición indirecto que es me-
nos de la mitad del tipo general.

Los empresarios canarios contra
la subida del I.G.I.C

El presidente de la Federación de Empre-
sarios de Hostelería y Turismo de Las Pal-
mas (FEHT), Fernando Fraile, analiza las
consecuencias del aumento del I.G.I.C. en

la hostelería canaria, ya que supondrá una
reducción de hasta el 40 % de los benefi-
cios de las empresas. el empresario cana-
rio de hostelería no podría repercutir la

Dentro de la complejidad de los
factores generadores de la cri-
sis económica internacional que
atravesamos, es de todo punto
indiscutible, y admitido por los
más cualificados expertos, que
en su particular y más grave ma-
nifestación en España, en su
conjunto, y en Canarias, en par-
ticular, han incidido dos causas
destacadas: la acelerada y agu-
da pérdida de competitividad de
las empresas españolas, como
primera de las antedichas y la
segunda, el desproporcionado
endeudamiento exterior de nues-
tra economía.

La primera causa mencionada,
ha sido propiciada por la presión
inercial de la inflación de costes
productivos, laborales, fiscales,
energéticos y de suministros de
carácter monopolista, que las em-
presas no han podido contener,
y que, ante nuestra integración
en una economía internacional,

crecientemente globalizada y
abierta a la competencia exterior,
se han visto imposibilitadas de
repercutir en el precio de venta
de sus productos y servicios.  El
corolario inmediato, es la des-
aparición o grave estrechamien-
to del imprescindible "excedente
de empresa", la destrucción de
un amplio tejido empresarial, con
la ruina y quiebra de multitud de
empresas, que, consecuente-
mente, arrastra la trágica y masi-
va generación de un brutal paro
y desempleo laboral.

En nuestro sector turístico, la
considerable y persistente pér-
dida de rentabilidad de las explo-
taciones, se traduce en un visi-
ble deterioro y obsolescencia de
nuestros establecimiento alojati-
vos, por falta de las necesarias

FERNANDO FRAILE

PRESIDENTE DE FEHT

El aumento del I.G.I.C. supondrá una reducción de hasta el 40% de los beneficios de las empresas

«Si las empresas no ganan
dinero, la primera conse-
cuencia es el cierre de su
crédito, y ello con inde-

pendencia de la sequía ge-
neral y endurecimiento de
la financiación bancaria»

«la subida del IGIC sobre las
ventas y la facturación de
los establecimientos turísti-
co-alojativos en Canarias,

tendría unas consecuencias
de carácter catastrófico, y

una incidencia irreversible»

La rentabilidad de los hoteles canarios no ha dejado de caer desde el año 2002, por el aumento de costes.

subida del IGIC a su cliente el turopera-
dor turístico, con quien ya tiene contrata-
do los precios, de forma inamovible, al
menos hasta abril del próximo año 2013.
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Tanto el Ministro del Interior
como el presidente del Patronato
de Turismo y el alcalde, han des-
tacado la relevancia que tiene el
SATE para que la actividad turís-
tica siga creciendo, han incidido
en que este convenio es un ejem-
plo de colaboración y una buena
noticia para Málaga y su indus-
tria turística "el gran motor eco-
nómico de la Costa del Sol" ha
dicho Bendodo. También calificó
al turismo como la industria de la
confianza, recalcando la importan-
cia de que los visitantes sepan
que "nada va a perturbar sus va-
caciones y su tiempo de ocio"

Para CEHAT los temas relacio-
nados con la seguridad ciudada-
na y el tratamiento del delito ante
turistas, han sido siempre de
gran importancia y la extensión
del SATE a todas las zonas de
España uno de sus objetivos. Por
ello, mantiene regularmente re-
uniones con la Comisaría Gene-
ral de Seguridad Ciudadana, del
Cuerpo Nacional de Policía, so-
bre asuntos relacionados con la
seguridad y el turismo, bajo el
convencimiento de que la segu-
ridad supone un valor añadido a
la calidad del destino turístico.

Hasta ahora, solo se había im-
plantado este sistema en Ma-
drid, con una experiencia piloto

que comenzó en el año 2001, y
que ha sido extraordinariamen-
te positiva. Desde CEHAT se
pretende que se adhieran a este
convenio todas las zonas que lo
deseen, de manera que ese va-
lor añadido haga que el turismo
sea un sector más sólido, ofre-
ciendo al turista extranjero un
trato personalizado, humano e
integrado, imagen que los turis-
tas se llevarán de nuestro país.
Para avanzar en este objetivo,
es fundamental favorecer la re-
lación entre las asociaciones lo-
cales, los patronatos de turismo
y la policía, siendo fundamental
conseguir la ayuda e implicación
de los patronatos.

Ventajas y objetivos del SATE
"El SATE tiene como objetivo
ofrecer un tratamiento policial
adecuado a las infracciones pe-
nales que afectan a los ciudada-
nos que visitan nuestro país y
aquellas que recaen especialmen-
te sobre el sector turismo y la hos-
telería. Su principal función es la
atención en los aspectos psico-
lógico, lingüístico y legal al turis-
ta extranjero que ha sufrido cual-
quier tipo de incidente que le obli-
gue a acudir a las dependencias
policiales. Entre otras tareas, se
encarga de los trámites de presen-

Málaga pone en marcha el Servicio de Atención al Turista
Este servicio, incluido en el Plan de
Turismo Seguro aprobado por la
Secretaría de Estado de Seguridad,
ofrecerá a los visitantes internacio-
nales que hayan podido ser
victimas de cualquier infracción
penal una asistencia personalizada
a través de un equipo de expertos
policiales e informadores turísticos
intérpretes en su propio idioma.

Al acto de la firma asistieron el
Ministro del Interior, Jorge Fer-
nández Díez , el Presidente del Pa-
tronato de Turismo de la Costa
del Sol, Elias Bendodo y  el Alcal-
de de Málaga Francisco de la To-
rre.  El Ministro del Interior ha in-
sistido en que el SATE debe ha-
cer que los turistas "se sientan
tan eficazmente ayudados en es-
tas  situaciones de infortunio que
no les haga volver a sus lugares
de destino, sino todo lo contra-
rio". Fernandez Díaz indicó que el
número de turistas que sufren al-
gún tipo de incidencia "no es pe-
queño y es variable" puntualizó
que hay zonas "no en Andalucía
ni en Málaga" donde el problema
de la inseguridad, de hurtos y ro-
bos, es uno de los factores que
más perjudica y los hoteleros po-
nen énfasis en que se ataje por-
que el turismo es la industria de la
confianza y si sienten que el país
no es seguro no vuelven.

Un convenio entre el Ayuntamiento de Málaga, la Diputación Provincial y el Ministerio del Interior
tación de la denuncia, la asisten-
cia psicológica, la cancelación de
tarjetas y documentos de crédito,
el contacto con embajadas o con-
sulados, la comunicación con los
familiares de la víctima, o las ges-
tiones para la localización de ob-
jetos perdidos. Además, les ofre-
ce información sobre la oferta tu-
rística de la ciudad para que pue-
dan continuar con normalidad su
estancia y les asesora para pre-
venir futuros incidentes.

"La denuncia puede efectuar-
se por teléfono o directamente
en la Comisaría. El servicio de
denuncias telefónicas es aten-
dido en siete idiomas: inglés,
francés, alemán, árabe, italiano,
japonés y español. Los ciuda-
danos, extranjeros y nacionales,
pueden denunciar vía telefóni-
ca delitos como hurtos, estafas,
daños y cierto tipo de robos,
disponiendo de 72 horas para
acudir a firmar la misma".

Firma del convenio para el Servicio de Atención al Turista Extranjero.

http://www.pikolincontract.com
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do no es ningún gobierno euro-
peo sino el enfrentamiento de in-
tereses nacionales opuestos. Una
jaula de grillos. Si bien los Prime-
ros Ministros han sido elegidos
por los ciudadanos, éstos lo hicie-
ron para que gobernaran en sus
respectivos países, no para que
ejercieran funciones europeas. No
se les votó en clave europea. Pero
iré más allá. La actual Unión Euro-
pea es una obra incompleta y no
da respuesta a las necesidades de
sus ciudadanos. Es el resultado
histórico de un tira y afloja de creer
en un proyecto europeo común y
el recoger velas y ningunearla para
salvar las patrias y sus soberanías
nacionales. El momento histórico
que vivimos con países europeos
al borde de la banca rota, la mone-
da única tambaleándose y la sol-
vencia del sistema bancario en
entredicho, dibuja en el tablero de
ajedrez un escenario de jaque a la
Unión Europea. Su incapacidad y
la de sus Estados miembros de dar
ningún mensaje creíble para los
mercados  y revertir la crisis eco-
nómica actual, nos acercan a la
oportunidad histórica de apostar
decididamente por el proyecto eu-
ropeo, democratizándolo, adelga-
zando su macro estructura buro-
crática, y sobretodo, cediendo la
soberanía nacional necesaria para
que sea una institución eficaz o,
por el contrario, ver su desapari-
ción. Jaque mate.

Necesitamos que Europa tenga
un mensaje y no veintisiete. Y no
me malinterpreten, no se trata de
dejar que Alemania, Francia o
quien sea dirija los destinos de
todos los europeos, pero sí que lo

haga el gobierno saliente de unas
elecciones al Parlamento Europeo.
Les pondré un ejemplo,  les parece
a Ustedes lógico que  en España
haya 17 clasificaciones hoteleras,
tantas como autonomías, mientras
11 países europeos ya se han pues-
to de acuerdo para aplicar el mis-
mo sistema clasificatorio, la llama-
da "Hotelstars Union". Apelamos
al sentido común y a la unidad de
mercado para revertir una situa-
ción que no sólo perjudica a los
hoteleros españoles sino a sus
clientes, y en cambio dejamos que
la Unión Europea siga siendo un
proyecto incompleto e ineficaz.
Cuando afirmo que disponer de 17
sistemas clasificatorios es una lo-
cura no estoy cuestionando el Es-
tado autonómico. Al igual que

cuando afirmo que Europa debe te-
ner una voz y no veintisiete no
estoy cargándome los Estados,
pero sí pongo en duda la balanza
actual de sus competencias. Y
cuando me refiero a una voz que
nadie piense en las figuras de paja
actuales como son el Presidente
de la Unión o el Alto Representan-
te de la Unión para Asuntos Exte-
riores y Política de Seguridad. El
tiempo ha demostrado que cuan-
do tu cargo, por muy largo y ofi-
cial que suene, si carece de las
competencias necesarias para ser
eficaz, te convierte en un buen
maniquí en las fotos oficiales y
poca cosa más.

En tiempos de bonanza nadie
se cuestionaba la eficiencia de las
instituciones. Pero más de dos-
cientas mil personas han abando-
nado Atenas para cultivar huer-
tas en sus regiones y poder co-
mer. Una de cada cinco personas
en España vive en el umbral de la
pobreza.  El momento que vivimos
es crítico. La desafección de la po-
blación hacia sus dirigentes polí-
ticos es cada vez mayor y ésta to-
davía crecerá más si éstos se per-
ciben como marionetas de los in-
tereses de la banca o simple por-
tavoces de un grupo de tecnócra-
tas, que en el caso de la Unión
Europea, han demostrado ser de
lo más ineficaces.

La inestabilidad que vive la
Unión Europea se ha apoderado
de todas sus instituciones. Ten-
go la sensación que se está legis-
lando con el freno de mano pues-
to. No acaban de salir las pro-
puestas legislativas que han sido
anunciadas. Hay que agradar a
demasiados, no se puede quedar
mal con nadie. Se quiere legislar
pero la realidad asusta. La falta
de liderazgo y rumbo es evidente.
Así nos encontramos que toda-
vía esperamos la propuesta de Di-
rectiva que regule ciertos aspec-
tos de las Sociedades de Gestión

El día de la marmota
El director de Asuntos Europeos de CEHAT,
Didac García, pone de relieve que la actual Unión
Europea es una obra incompleta y no da res-
puesta a las necesidades de sus ciudadanos. El
momento histórico que vivimos con países eu-

ropeos al borde de la bancarrota, una moneda
única tambaleándose y la solvencia de los ban-
cos en entredicho, nos acercan al momento his-
tórico de apostar decididamente por el proyec-
to europeo o, por el contrario, ver su lenta desin-

Es habitual que la mayoría de los
mortales nos desesperemos por lo
lentos que son algunos procesos
legislativos europeos. Para poner
un ejemplo "reciente", la propues-
ta de Reglamento sobre etiqueta-
do alimentario, con sus idas y ve-
nidas del Consejo al Parlamento
Europeo tardó más de dos años
en ser una realidad. Si sacara el
manual de Derecho Comunitario
les hablaría que en los actos nor-
mativos europeos se distingue
entre entrada en vigor, producción
de efecto y aplicación. En otras
palabras, que no sólo se pueden
tardar dos años a publicar una pro-
puesta legislativa de la Comisión
en el Diario Oficial de la Unión
Europea sino que, una vez publi-
cada, los Estados tienen un perio-
do de tiempo para trasponer la pieza
legislativa comunitaria en ley na-
cional y exigir su cumplimento. No
exagero cuando les cuento que en
más de una ocasión se empieza a
cumplir una ley cuyo origen es
Bruselas, cuando en los despa-
chos de la Comisión ya se está pre-

parando su revisión o modifica-
ción. No es sólo el proceso legis-
lativo lo que debería revisarse sino
la propia Unión Europea. Si uno
de los requisitos de entrada para
ser miembro de la Unión es preci-
samente gozar de un sistema de-
mocrático, me gustaría saber por
qué la Unión Europea no lo es.
Para ser una democracia debería
conferir al Parlamento Europeo,
que es la expresión de la voluntad
de los ciudadanos europeos, los
poderes que tienen nuestros par-
lamentos nacionales y que fuera
éste el encargado de formar el go-
bierno de la Unión. En la actuali-
dad la función de "gobierno" de la
Unión la ejerce el Consejo, forma-
do por los Primeros Ministros de
los Estados Miembros. El resulta-

DIDAC GARCÍA CARRETÉ

DIRECTOR ASUNTOS EUROPEOS CEHAT

La nula capacidad de reacción de la UE ante la crisis nos plantea la necesidad de una profunda revisión del proyecto europeo

Didac García y el secretario general de CEHAT, Ramón Estalella en la Asamblea General de Limassol-Chipre.

tegración. Necesitamos que Europa tenga un
mensaje y no veintisiete. Didac García también
informa sobre la última Asamblea General de
HOTREC, la patronal europea de hostelería,
celebrada en Limassol del 25 al 28 de abril.

de los Derechos audiovisuales, la
revisión de la "Package Travel
Directive" o del IVA. En este con-
texto, HOTREC, la patronal euro-
pea de hostelería, celebró su 64
Asamblea General del 25 al 28 de
Abril en Limassol (Chipre). La
Asamblea fue un reflejo del con-
vulso momento que estamos vi-
viendo y de la apatía legislativa
de las instituciones comunitarias.
Más de uno tuvo la sensación de
ser el protagonista de la brillante
película "el día de la Marmota",
en el que el protagonista se des-
pertaba cada día en la misma ha-
bitación de hotel, atrapado en el
tiempo y lugar , para cubrir la no-
ticia del método folclórico que
usan los granjeros de Estados
Unidos y Canadá, para predecir

el fin del invierno basado en el
comportamiento del animal cuan-
do sale de hibernar el 2 de Febre-
ro. Según la creencia, si la marmo-
ta al salir de su madriguera no ve
su sombra, por ser un día nubla-
do, dejará la madriguera, lo cual
significa que el invierno termina-
rá pronto. Si por el contrario, por
ser un día soleado, la marmota "ve
su sombra" y se mete de nuevo
en su madriguera, significa que el
invierno durará seis semanas más.
Pues bien, tradición y sensacio-
nes aparte, la Asamblea de
Limassol se pareció muchísimo a
la vivida en Copenhague, con más
nerviosismo y preocupación por
la indefinición de la Comisión Eu-
ropea en cuestiones que afecta-
rán a nuestro sector y esperamos

desde hace tiempo que se con-
creten en propuestas legislativas.

Lo que mereció y mucho la pena
de la Asamblea General fue com-
probar el buen trabajo realizado
por los grupos de expertos de la
patronal europea en los que la de-
legación española participa activa-
mente liderando las iniciativas so-
bre propiedad intelectual.  Los re-
sultados son palpables en el auge
del sistema de clasificación euro-
peo Hotelstars Union que preten-
de abrirse a los países del sur de
Europa, o la coordinación de las
acciones a realizar ante las institu-
ciones comunitarias en relación a
los abusos sufridos por la distri-
bución online o por las Socieda-
des de Gestión de contenidos au-
diovisuales. Digno de mención es

el reconocimiento que, por fin, las
instituciones comunitarias dan a
HOTREC por iniciativas como la
Hotelstars Union o la implantación
de la metodología MBS sobre pre-
vención de incendios o su contri-
bución a la futura Directiva sobre
gestión de derechos audiovisua-
les. Disponemos de una patronal
que ha dejado de esperar a que se
legisle para oponerse a todo a in-
tervenir en los procesos de con-
sulta que realiza la Comisión Euro-
pea antes de proponer piezas le-
gislativas que afecten el sector. El
único problema es que el día de la
Marmota se ha apoderado de Bru-
selas y el animalito, al ver su som-
bra, no deja de esconderse en la
madriguera. O hay golpe de timón
o tenemos "invierno" para rato…

«Apostar decididamente por
el proyecto europeo significa
democratizarlo, adelgazar
su macro estructura buro-

crática y sobre todo, que los
Estados cedan soberanía na-
cional para que sea eficaz»

«La inestabilidad que vive la
UE se ha apoderado de todas
sus instituciones. Se legisla

con el freno puesto. Hay que
agradar a demasiados, no se
puede quedar mal con nadie.

Falta rumbo y liderazgo»
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Va quedando menos para la gran
cita del sector hotelero. Desde
CEHAT estamos trabajando
para que las ponencias, mesas
redondas y tertulias hagan que
el Congreso que se celebrará en
Valencia , supere este año el ni-
vel alcanzado en ediciones an-
teriores. Como se ha hecho pa-
tente, se trata del punto de en-
cuentro más importante del sec-
tor y ayuda a poner en común
las necesidades e intereses de
todos los agentes implicados;
algo que, en muchas ocasiones,
ayuda a propiciar relaciones pro-
fesionales muy fructíferas.

El momento nos exige supe-
rar las expectativas que se han
generado en torno a nuestro
sector como locomotora que
promueva la salida de la crisis
económica.    En esta ocasión
necesitamos que la voz del sec-
tor tenga mayor repercusión y
para ello  os pedimos vuestra co-
laboración a través de un sim-
ple gesto que estamos conven-

Próximo congreso de los
empresarios hoteleros

ANBAL concede la Medalla
de Oro a Nicasio Pérez

España es tercera en el ranking
mundial de destinos de reuniones
España fue la sede de 463 con-
venciones y congresos interna-
cionales registrados por la
International Congress & Con-
vention Association (ICCA) en
2011, frente a los 451 eventos del
año 2010. De este modo, España
se revalida como tercer destino
mundial en el segmento MICE.

La ICCA registra todos los en-
cuentros profesionales de más de
50 asistentes que se celebran re-
gularmente de manera rotatoria
como mínimo en tres países.

El año pasado y por primera
vez, esta asociación registró más
de 10.000 eventos de este tipo, 800
más que en 2010. En total, el ran-
king ICCA valora más de 2.000
ciudades, pero sólo 12 han con-
seguido más de 100 congresos.

El top 10 del ranking presenta
pocos cambios, pues los seis paí-
ses que lideran la tabla siguen sien-
do Estados Unidos, Alemania, Es-
paña, Reino Unido, Francia e Italia.

Holanda y Austria escalaron
hasta la posición novena y déci-
ma, mientras que Suiza retrocedió
del puesto 10 al 12 y Japón, afecta-
do por el tsunami de marzo de 2011,
cayó desde la séptima posición
hasta la decimotercera.

En el ranking de ciudades, Viena
retuvo la primera posición, mien-
tras que París superó a Barcelona
en el duelo por el segundo y tercer
puesto. La ciudad de Madrid repi-
tió, por segundo año consecuti-
vo, su sexto puesto en el ranking.
Madrid ha alcanzado los 130 con-

Como cierre de la trigésimo
séptima Asamblea General de
ANBAL, se realizó un acto de
homenaje a la figura de
Nicasio Pérez con la entrega
de la Medalla de Oro de la
Asociación Nacional de Bal-
nearios a su familia, entre los
que se encontraban la mujer,
las hijas y hermanos del ga-
lardonado, además de otros
familiares y allegados.

La ceremonia de entrega
del máximo galardón de la aso-
ciación estuvo cargada de
emotividad, como pudo com-
probarse en el discurso de re-
conocimiento a labor de quien
fuera presidente de la Asocia-
ción Nacional de Balnearios
durante doce años y uno de
los actores más destacados
en el desarrollo empresarial de
la actividad balnearia.

El recién reelegido presi-
dente de ANBAL, Miguel
Mirones, destacó la calidad
humana del homenajeado ca-
racterizada por la lealtad ab-
soluta a los que le rodeaban,
por lo cual "es necesario co-
nocer, reconocer y valorar" a
Nicasio en todos los ámbitos
de su vida: En el profesional,
consiguió hacer del Balneario
de Archena un referente de
primer orden en el termalismo
nacional e internacional. En el
plano asociativo "ha sido

todo aquello que ha querido
ser", destacando sus tres
mandatos al frente de la Aso-
ciación Nacional y su labor al
frente de la asociación euro-
pea, "y no ha sido más por-
que no ha querido, porque lle-
gó un momento en que deci-
dió pasar el testigo".

La cercanía personal entre
ambos quedó patente cuan-
do Mirones abordó el aspec-
to humano: "me faltarían las
palabras para describir lo que
Nicasio ha sido. Es en los
momentos difíciles cuando
conoces realmente a las per-
sona , y en todos ellos Nicasio
ha estado a mi lado y he sen-
tido su arropo y su cariño". El
presidente cerró su discur-
so recordando que tras pre-
sentarse la propuesta de
concesión de la medalla, la
respuesta de los asociados
superaba el concepto clási-
co de unanimidad.

Tras recibir de manos del
presidente la Medalla de Oro de
ANBAL, Ana del Río, viuda de
Nicasio Pérez, intervino para
poner de relieve el valor huma-
no de su marido y el orgullo per-
sonal de haber podido compar-
tir  con él toda una vida: "Creo
que él nos nos está viendo y
todo lo que estamos haciendo
y diciendo de él está sobrada-
mente merecido.

Confortel Hoteles obtiene el certificado
de AENOR de Accesibilidad Universal

El Sector se dará en cita en Valencia para poner puntos en común.

Juan Molas felicitó a la ONCE por crear una cadena hotelera referente

(Confortel Hoteles, cadena hote-
lera de la Corporación Empresa-
rial ONCE (CEOSA), ha consegui-
do la excelencia en materia de ac-
cesibilidad, al obtener el Certifi-
cado de Accesibilidad Universal
de la Asociación Española de
Normalización y Certificación
(AENOR) para todos sus hoteles,
en un acto que ha tenido lugar
este jueves en el Hotel Confortel
Atrium de Madrid.

El acto que fue conducido
por Alberto Durán, presidente
de CEOSA, y que contó  con la
presencia de Antonio López de
Ávila, presidente de la Socie-
dad Estatal para la Gestión de
la Innovación y las Tecnologías
Turísticas (SEGITTUR), Ma-
nuel López Cachero, presiden-
te de la Asociación Española de
Normalización y Certificación
(AENOR); Juan Molas, presi-
dente de la Confederación Es-
pañola de Hoteles y Alojamien-
tos Turísticos (CEHAT); Miguel
Carballeda, presidente de la
ONCE y su Fundación.

Durante su intervención, An-
tonio López de Ávila destacó
que "esta certificación supone
un hecho histórico en el sector
de la hostelería en nuestro país",
y ha expresado su convencimien-

to de que "desde el sector turís-
tico tenemos que intentar res-
ponder con valores sociales, eco-
nómicos y demostradores, como
hace Confortel, a las necesida-
des de todos los clientes", ade-
más mostró su satisfacción por
la buena calidad de la industria
hotelera española frente a la de
otros países europeos por la ca-
lidad de sus infraestructuras y
servicios

López Cachero afirmó que "la
certificación de Accesibilidad
Universal de AENOR a los 17 ho-
teles de Confortel es la forma más
directa y creíble de expresar su
compromiso con hacer hoteles
accesibles para todos; lo cual no
sólo mejora el bienestar de las
personas con alguna discapaci-
dad sino también el de sus fami-
lias y el de todos nosotros.

Por su parte, Molas felicitó  a
la ONCE por crear una cadena ho-
telera que se ha convertido en
un referente como cadena
generalista y que lidera hoy en el
sector un cambio en su negocio
hacia la accesibilidad y sosteni-
bilidad, "en unos momentos muy
difíciles para las empresas". Juan
Molas señaló también que el tu-
rismo se encuentra con retos muy
importantes este año, ya que es

posible que el número de turis-
tas descienda por la situación
económica actual.  El presidente
de CEHAT invitó a que los espa-
ñoles se queden en España y re-
cordó que la industria turística
representa el 10% del PIB de Es-
paña y que es un pilar fundamen-
tal pero matizó que "el turismo
no es un corcho que aguante to-
das las tormentas" y que hay que
hacer todo lo posible por cuidarlo

Por último, Carballeda expli-
có  que, desde la Corporación
Empresarial ONCE, "lo importan-
te es ofrecer a la ciudadanía y al
mundo el mejor servicio, aten-
ción y confort a los clientes, ten-
gan o no discapacidad, para así
convertir en realidad ese men-
saje de adaptación".

Los asistentes al evento pu-
dieron realizar una visita guiada
por las instalaciones del hotel
Confortel Atrium, en la que la res-
ponsable de Accesibilidad de
Confortel Hoteles, Beatriz Rubio,
explicó  en qué consiste la Acce-
sibilidad Universal, y mostró las
características con las que cuen-
ta el hotel para ofrecer a los clien-
tes, con o sin discapacidad, las
mismas posibilidades de acceso
y disfrute de los servicios pres-
tados por el establecimiento.

cidos de que nos ayudará a con-
seguir que la repercusión del
evento sea mayor

En CEHAT estamos cuidan-
do al máximo todos los detalles
para lograr este objetivo.  He-
mos diseñado distintos materia-
les que ayuden a publicitar el en-
cuentro, y lo hemos hecho con
especial énfasis en el ámbito
online que tanta relevancia ha
adquirido en los últimos años.

Contamos para ello con una
selección de creatividades para
que las podáis integrar en vues-
tras webs y en vuestros correos
corporativos, de manera que
durante estos meses todos
vuestros interlocutores habitua-
les puedan conocer la existen-
cia de esta cita imprescindible.

Confiamos en que la unión de
todos los que formamos la Con-
federación Española de Hoteles,
muestre la fortaleza de un sector
fundamental en la economía es-
pañola y le otorgue al Congreso
de una mayor relevancia.

gresos internacionales, creciendo
un 14% con respecto a 2010 y so-
brepasando, también por segun-
da vez, el número de 100 eventos.

"Para los próximos años, Ma-
drid tiene confirmados ya algunos
de los congresos más importan-
tes de su historia. Los dos más
destacados son el Congreso de
la Liga Europea contra el Reuma-
tismo, que atraerá entre 13.000 y
15.000 delegados, y el European
Society for Medical Oncology, en
el que participarán entre 15.000 y
18.000 delegados. Además, en la
actualidad, se está negociando un
congreso internacional médico
que se organizaría en el año 2015
y que contaría con 18.000 partici-
pantes", según el Ayuntamiento
y el Madrid Visitors & Conven-
tion Bureau.

Según Martin Sirk, consejero de-
legado de ICCA, de un año para
otro siempre hay pequeños cam-
bios en el orden de la tabla debi-
do bien a factores externos o a
determinados éxitos en la comer-
cialización de los destinos.

"Pero lo importante es que el
mercado de los congresos y con-
venciones internacionales que se
celebran con carácter regular ha
continuado demostrando una
buena salud en comparación con
el conjunto del turismo de nego-
cios y reuniones", indica Sirk.

Por dicho motivo, ICCA reco-
mienda a aquellos destinos que
deseen tener éxito en este segmen-
to, que inviertan en tres áreas cla-
ve: investigación, márketing y  ta-
lento especializado para captar este
tipo de eventos internacionales.

El ránking de los top 10 presenta pocos cambios en la lista.
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En aquellos casos en los que no
medie la presencia de agentes in-
termediarios en la contratación de
servicios de alojamiento turístico,
como pudieran ser las OTA's -
Online Travel Agencies-, el hotel
será en principio el responsable
directo de los ficheros y del trata-
miento de los datos personales de
sus clientes, al ser quien decide
sobre la finalidad, el contenido y
el uso de los mismos. Es por ello
que en los supuestos en que el
consumidor contrata directa-
mente nuestros servicios, a tra-
vés de nuestra página web, se-
ría el propio establecimiento ho-
telero quien debería ajustarse a
lo dispuesto por la normativa
que regula esta materia, espe-
cialmente en lo referido a los si-
guientes extremos:

En primer lugar, deben inscri-
birse en el Registro General de
Protección de Datos, siempre con
anterioridad a su creación, los fi-
cheros de clientes. Lo que debe
inscribirse no son los datos per-
sonales que nos facilite cada con-
sumidor como tal, sino la mera
existencia del fichero. La inscrip-
ción de estos ficheros no tiene
coste alguno para el hotel y pue-
de efectuarse, entre otras, relle-
nando el formulario electrónico
dispuesto al efecto en la página
web de la Agencia Española de
Protección de Datos, siempre que
nuestro establecimiento dispon-
ga de firma electrónica. La inscrip-
ción del fichero debe contener
unos datos concretos, como son:

el responsable del fichero; la fi-
nalidad y la ubicación del mismo;
el tipo de datos de carácter per-
sonal que contiene; las cesio-
nes de datos que se prevean
realizar y las medidas de segu-
ridad de los datos, como por
ejemplo, las relativas al control
de acceso a los datos. Como
responsable del fichero, el ho-
tel debe adoptar las medidas
de carácter  técnico y
organizativo que resulten ne-
cesarias para garantizar la se-
guridad de los datos de carác-
ter personal y que eviten su
alteración, pérdida, tratamien-
to o acceso no autorizado.

Es igualmente relevante recor-
dar que existe un deber consis-
tente en la utilización por el hotel
de datos que sean adecuados y
proporcionales al fin utilizado, por

lo que no parecería razonable que
al cliente que va a alojarse en nues-
tras instalaciones le preguntáse-
mos acerca de sus creencias reli-
giosas o políticas, o su estado ci-
vil. Esta obligación podríamos re-
lacionarla estrechamente con otra
previsión expresa que establece
la ley acerca del deber de guardar
secreto profesional sobre los da-
tos que nos haya facilitado el
cliente aun después de finalizada
la relación contractual, una vez
haya realizado el check-out.

Por otro lado, debemos infor-
marle previamente a la petición de
sus datos personales sobre la
existencia de los ficheros, el ca-
rácter obligatorio o voluntario de
la respuesta a las cuestiones que
formulemos, las consecuencias de
no facilitar los datos personales
requeridos y la posibilidad que tie-
nen los clientes del libre ejercicio
de los derechos de acceso, recti-
ficación, cancelación y oposi-
ción a sus datos personales que
nos haya facilitado con ocasión
de la realización de su reserva.

Concretamente, el interesado
tiene derecho a solicitar y a obte-
ner gratuitamente información de
sus datos de carácter personal so-
metidos a tratamiento y al origen
de los mismos, aunque este dere-
cho sólo podrá ser ejercitado a in-
tervalos no inferiores a doce me-
ses -salvo que el interesado acre-
dite un interés legítimo al efecto-.
Asimismo, cuando los datos sean
inexactos o resulten incompletos,
el hotel dispone de un plazo de
diez días para hacer efectivo el
derecho del cliente para rectificar-
los o cancelarlos. En este senti-
do, hemos de precisar que la can-
celación de los datos implica su
bloqueo, siendo las Administra-
ciones Públicas, Juzgados y Tri-
bunales los únicos que podrán

El tratamiento de los datos personales de los
clientes y su relación con la publicidad

Como es por todos conocido, la Ley Orgáni-
ca 15/1999, de Protección de Datos de Ca-
rácter Personal establece una serie de obli-
gaciones que nuestro establecimiento ho-

telero, como responsable de los ficheros o
tratamientos de datos, debe cumplir para
garantizar el derecho a la protección de los
datos de carácter personal de los clientes

Habitualmente, durante el ejerci-
cio cotidiano de nuestra activi-
dad, manejamos una enorme can-
tidad de datos que pasan por
nuestras manos sin caer en la
cuenta de la importancia que tie-
ne su correcto tratamiento y sin
realizar un análisis pormenoriza-
do sobre las consecuencias eco-
nómicas negativas, manifestadas
en forma de sanción pecuniaria,
que pueden recaer sobre los ho-
teles que no cumplan con las pre-
visiones legales. Si bien es cierto
que existe abundante Jurispru-
dencia y estudios jurídicos sobre
esta prolija materia, en los tiem-
pos que corren, donde la legisla-
ción tuitiva de los consumidores
nos deja indefensos en numero-
sas ocasiones, no resulta un des-
atino hacer un breve repaso a los
deberes que la Ley Orgánica de
Protección de Datos de Carácter
Personal determina.

En este sentido, los datos de
carácter personal se refieren a
cualquier información relativa a
las personas físicas, identificadas
o identificables, como puede ser
el correo electrónico de un clien-
te o los datos relativos a su domi-
cilio. En cuanto a la noción de 'fi-
chero', la propia Ley 15/ 1999 lo
define como todo conjunto orga-
nizado de datos de carácter per-
sonal, cualquiera que sea la for-
ma o modalidad de su creación,
almacenamiento, organización
y acceso. Es decir, ya estemos
refiriéndonos a fichas de clien-
tes que conservemos en for-
mato físico o papel, o bien a
bases de datos de clientes que
poseamos en formato electró-
nico en nuestros servidores,
hay una serie de obligaciones
que debemos acatar.

Los establecimientos hoteleros deben proteger los datos de carácter personal que obtengan de los clientes

que en él se alojan y que contratan servi-
cios de alojamiento turístico. De no llevar-
se a cabo la protección de datos puede aca-
rrear infracciones desde los 900 euros.

SILVIA RODRÍGUEZ

ABOGADA DE TOURISM & LOW

Los establecimientos hoteleros deben proteger los datos personales de los clientes.

acceder a los mismos.
La no observancia de lo dis-

puesto por la normativa protec-
tora de los derechos de protec-
ción de los datos de carácter per-
sonal puede acarrear infracciones
y sanciones que oscilan desde
los novecientos euros, a saber,
por ejemplo, la no comunicación
del fichero, hasta los seiscientos
mil euros, por recoger fraudulen-
tamente o con engaño los datos
de los clientes.

Por este motivo, resulta acon-
sejable que mantengamos una ac-
titud prudente y cautelosa acerca

del uso de los datos de los con-
sumidores, en especial en lo que
respecta a la publicidad que les
enviamos de nuestros servicios,
ya que si bien es cierto que las
probabilidades de que la Admi-
nistración inicie de oficio actua-
ciones inspectoras tendentes a
la comprobación de lo prescrito
por la legislación no son muy
elevadas, no constituye un fe-
nómeno aislado ni singular que
sea el cliente, quien molesto por
el uso de 'datos cruzados' lo
ponga en conocimiento de las
autoridades competentes.

Al hilo de lo anterior, debe-
mos atender al hecho de que
para poder enviarle publicidad
de nuestro hotel o de los servi-
cios ofrecidos en él, es preciso
que el cliente nos haya autori-
zado expresamente para este fin,

o que los datos que utilicemos
los hayamos obtenido de una
fuente de las denominadas de
titularidad pública, cuya con-
sulta puede ser realizada por
cualquier persona, no impedi-
da por una norma limitativa o
sin más exigencia que el abono
de una contraprestación. Este
tipo de ficheros tienen la con-
sideración de públicos, por es-
tablecerlo así la Ley Orgánica
de Protección de Datos y son
los siguientes: el censo promo-
cional, los repertorios telefóni-
cos, en los términos previstos

por su normativa específica; las
listas de personas pertenecien-
tes a grupos de profesionales
que contengan únicamente los
datos de nombre, título, profe-
sión, actividad, grado académi-
co, dirección e indicación de su
pertenencia al grupo; los dia-
rios y boletines oficiales y los
medios de comunicación.

Por todo lo expuesto ante-
riormente, creemos convenien-
te resaltar que el uso de cam-
pañas de marketing agresivas,
o de bases de datos sobre las
que no estemos seguros de su
origen, puede acarrearnos más
quebraderos de cabeza que au-
mentos en nuestra cuenta de
resultados, más aun cuando
nos encontramos ante una le-
gislación compleja e interpre-
table 'ad casum'.

«Los datos de carácter per-
sonal se refieren a cual-

quier información relativa
a las personas físicas,

identificadas o
identificables, como puede
ser el correo electrónico»

«Debemos informarle pre-
viamente a la petición de

sus datos personales sobre
la existencia de los fiche-

ros, el carácter obligatorio
o voluntario de la respues-

ta a las cuestiones»
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lugar al que nos asimos mien-
tras somos uno más de los visi-
tantes. Si repetimos, ya somos
del lugar, veteranos que sabe-
mos los pasos y conocemos los
pasillos, pedimos incluso orien-
tación, altura, o lo que sea que
haga notar nuestro saber de la
comunidad, de lo común inser-
to por y en el hotel, grande,
pequeño o mediano.

Juzgamos, siempre, pues nos
es imposible de todo punto acu-
dir a una ciudad o país sin ar-
marnos del prejuicio viajero de
"sentirse más que" o de "sentir-
se menos que", y nuestro pri-
mer momento viajero suele co-
incidir con la entrada en puerto,
inscribirse en el hotel, y ahí nos
encontramos con un obstáculo
difícil de abordar, la recepción
está pautada, no podemos aún
saber si, en efecto, somos "más"
o somos "menos". Tendremos
que esperar. Si volvemos para la
cena, podremos colocar al hotel
en su sitio, pero será en el desa-
yuno cuando éste se desperece
y muestre su valía, por encima
de la comunidad en la que se
mueve, por debajo, por donde
sea, ya sabemos cómo compor-
tarnos, no importan las estrellas.

Naturalmente, parecido no es
lo mismo, de manera que el re-

presentante comercial precisa
del hotel por útil, por herramien-
ta para su actividad (y conclui-
mos en estudio ad hoc, hágase
transformaciones ergonómicas
en mesa, silla y luz, pues hay tra-
bajo que hacer); si es pareja de
fin de semana, para ver y mirar
la ciudad y sus señuelos, la cosa
es distinta (como cuando acon-
sejamos "habitaciones especia-
lizadas", aunque no se nos hizo
caso alguno -normal-); si son
vacaciones, con niños peque-
ños -¡válgame el cielo!-, más
vale que inventemos el tiempo
y sus quehaceres, ahora, esto,
después, esto otro, hasta que se
cansen sin cansarnos, pues que-
da la noche (poco importaba en
aquel caso, uno, en el que no
había demasiada opción al tra-
yecto a la ciudad de interior, pues
era idea de posibilidad, pero casi
ninguna familia la practicaba).

En suma, ciudad discreta, ba-
rrio de acogida, centro de ocio,
"cama, armario y lavamanos", lo
que se quiera, pero clave en la
estancia, en la relación y, sobre
todo, como sustrato para elabo-
rar recuerdos. Vienen a España,
pero no residen en España sino
que se alojan en nuestros hote-
les, o en hoteles de los suyos,
como los suyos, pero hoteles,

Hotel, gran hotel, hotel pequeño…
Entre los recuerdos con los que
(re) construimos un viaje, ocu-
pa un lugar no menor el hotel
donde nos alojamos y, sin em-
bargo, pocas veces mostramos
fotos de ese lugar, salvo por ra-
zones muy especiales ("es el
más antiguo de…", "fue cons-
truido por…", etc.) que lo ha-
cen objeto característico de su
ciudad o comunidad. ¡Qué dis-
creción la del hotel! Como si fue-
se árbitro que no quiere interve-
nir en la estancia, en la visita,
sea de trabajo, de ocio o por
otros motivos, pretende pasar
desapercibido. Y, sin embargo,
¡qué humildad la suya, la del
hotel!, justo cuando cualquier
visitante y más si pernocta -tu-
rista, pues- puede reconocer sin
esfuerzo que el hotel es barrio
principal, calle central, esencia
de ciudad, embajada de país, o
espacio y contenido reconoci-
ble en cualquier lugar (hoteles
iguales en sitios distintos).

Pues eso, que ahí donde nos
alojamos, nos alejamos para
que nos protejan, para que nos
den cobijo y nos sintamos casi
como en casa, a sabiendas de
que eso no es posible, pero sí
lo vivimos, paradoja del viaje
que nos desplaza y que nos
obliga a reclamar un centro, el

Rafael Urquiza destaca la importancia de los establecimientos hoteleros en la estancia de los viajeros

al fin. Hay que preguntarles,
después, de vuelta, sobre lo que
les ha gustado más y menos del
viaje y de la estancia, y, salvo
excepciones, no destacarán el
alojamiento, si no es para mal,
pero se pregunta sobre ello, por-
que el hotel tiene el destino mar-
cado: pasar desapercibido, en
todo caso, enmarcar la estan-
cia, puntearla. Si son muchos
los hoteles iguales o pareci-
dos, no lo son sus clientes; si
cada hotel es mundo propio y
notorio, peculiares son sus

huéspedes: preguntar, pues, es
necesario, imprescindible. El
hotel es comunidad, vida, y se
adapta y recrea en cada estan-
cia, con cada entrada, en cada
movimiento, y por eso pregun-
tamos, a unos y a otros, a clien-
tes y a empleados, a operado-
res, a instituciones, pero siem-
pre a personas. Eso sí, pregun-
tamos por encargo.

Los hoteles son un factor importante en la estancia de un viajero en un país.

RAFAEL URQUIZA

ASOCIADO DE INDECTA & ASOCIADOS

http://www.movilia.com
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te "tiene un perfil socioeconó-
mico de clase trabajadora y
clase media, contrariamente a
lo que se piensa", y valora por
encima de todo "la relación ca-
lidad-precio".

El directivo del touroperador
que más turistas rusos trae a
España (un 60% de este merca-
do) ha puesto el foco en "la fal-
ta de personal con conocimien-
to del idioma ruso" en España,
como una de las deficiencias
mejorables.

Así, recalcó la necesidad de
una "mayor presencia de cana-
les de televisión del país en las
habitaciones de los estableci-
mientos hoteleros".

Por otro lado, Ucrania es uno
de los mercados emisores de
turistas que mejores síntomas
presenta para las próximas tem-
poradas, con cerca de 15.000
visitantes recibidos en 2011.

En la presente temporada, el
nivel de reservas registrado has-
ta ahora permite prever que el
crecimiento interanual podría ser
muy significativo, hasta llegar a
doblar la cifra de 2011. Actual-
mente, Natalie Tours gestiona el
70% de este mercado emisor.

 A pesar de que el volumen
de visitantes recibidos aún está
lejos del millón de rusos que
que llegaron en 2011, este turis-
ta tiene unos hábitos similares
a los de su país vecino.

El touroperador Natalie Tours
prevé que la llegada de turistas
rusos a España en 2012 alcance
los 1,2 millones, lo que supon-
dría un incremento de alrededor
del 40% con respecto al año an-
terior, en el que España recibió
900.000 visitantes provenientes
del mercado ruso.
   En declaraciones a Europa
Press. el director de Contrata-
ción de Natalie Tours para las
Islas Canarias y director de NTI
Incoming para Costa del Garraf
y Costa Daurada, Jordi Matas,
ha subrayado que España, antes
de la crisis, era el segundo país re-
ceptor de turistas rusos, encon-
trándose actualmente en el
"cuarto puesto" tras Turquía,
Tailandia y Egipto.

"España está indiscutiblemen-
te por detrás de estos países en
inversión publicitaria", aclaró Ma-
tas, para explicar el descenso es-
pañol de recepción de turistas en
este mercado "emergente", que, sin
embargo, "es muy fiel a España".

En este sentido, el directivo
de Natalie Tours ha explicado
que países como Emiratos o Tur-
quía están haciendo "mucha pro-
moción" en Rusia en los últimos
años, y que España tiene aún
"mucho recorrido" para aumen-
tar esa inversión "insuficiente"
en un mercado "potencial".

Según Matas, el turista me-
dio de esta potencia emergen-

Para el 2012 se prevé 1,2
millones de turistas rusos

Aumenta la satisfacción de los
turistas extranjeros por el
alojamiento y la gastronomía

El Hotel El Convento reabre con una
rotulación especial a Manuel Bellido
Después de un descanso inver-
nal el Hotel El Convento reabrió
sus puertas el pasado 1 de marzo,
en un año importante para el es-
tablecimiento, ya que se celebra
el 25 Aniversario de su creación.
Los propietarios, José Antonio
Roldán Caro y María Moreno
Moreno, afrontan este aniversa-
rio con ilusión y ganas por lo lo-
grado después de tantos años de
trabajo y esfuerzo: un hotel, El
Convento, con encanto, renom-
bre y prestigio al que a lo largo de
su andadura también se unió otro
hotel, también en Arcos, con no
menos consideración, el Hotel
Los Olivos. Este preciado capital
es lo que la familia Roldán More-
no aporta al sector turístico de
Arcos de la Frontera.

Para conmemorar tan notable
acontecimiento, los propietarios
decidieron celebrar la reapertura
del hotel con la rotulación de una
de sus habitaciones a nombre de
"Manuel Bellido Bello, Escritor-
periodista", director del Grupo
Informaria con cabeceras como
Agenda de la Empresa Andaluza
o Mujer Emprendedora. Manuel
Bellido, además amigo personal
de la familia, ha colaborado es-
trechamente con la promoción
del establecimiento.

Los propietarios del hotel hace
años que vienen agradeciendo a
importantes personalidades del
mundo de la cultura, la política o
la prensa, el estrecho vínculo que
les une a Arcos de la Frontera o al

mismo hotel, y la difusión que de
ellos hacen fuera de nuestra ciu-
dad, rotulando habitaciones con
su nombre en forma de azulejo.

Otras personalidades home-
najeadas en anteriores edicio-
nes son: Rick Steves, Fernando
Medina Capote, José Vega Gó-
mez, Josefa Caro Gamaza,
Abraham Ceballos, Antonio Luis
Baena, Antonio de María Ceba-
llos, José Luis Núñez Ordóñez y
Antonio Hernández.

Después del acto de inaugu-
ración y descubrimiento del azu-
lejo, en el que también participó
Jesús Francisco B. Lozano Pozo,

Los turistas extranjeros que vi-
sitaron España en 2011 puntua-
ron con un 7,9 y un 7,8 su nivel
de satisfacción en relación al
alojamiento y la gastronomía
respectivamente, lo que supo-
ne una ligera mejora respecto a
2010, según revela la Encuesta
de Hábitos Turísticos del IET.

"En 2011 la satisfacción
general percibida por los tu-
ristas extranjeros ha sido de
notable alto, alcanzando una
puntuación media de 8,5 pun-
tos, en una escala de 0 a 10,
explica el Instituto de Estu-
dios Turísticos en un informe.

"Haciendo una valoración
por productos, todos han re-
cibido un grado de satisfac-
ción alto, con valores medios
en torno a 8 puntos".

"El grado de satisfacción
medio respecto a la relación ca-
lidad/precio del alojamiento y
la gastronomía fue de 7,9 y 7,8,
respectivamente. En compara-
ción al año anterior ha aumen-

tado en dos décimas para am-
bos conceptos", indica el IET.

El ocio (oferta cultural, de-
portiva, nocturna) recibió una
nota media de 7,6; el entorno
turístico (belleza, tranquilidad,
seguridad, limpieza) obtuvo un
8; el uso de transportes en des-
tino (tren, bus, taxi) puntuó
con 8,2; mientras que las infra-
estructuras (carreteras, teleco-
municaciones, aeropuertos)
registró de nota un 8,1.

Así, los turistas procedentes
de Alemania y Reino Unido fue-
ron los que mejor valoraron el
alojamiento (hoteles, apartaho-
teles, hostales, albergues, aloja-
miento rural y otros alojamien-
tos colectivos) con 8 puntos.

Según indica el IET, "entre
los países que han evolucio-
nado notablemente en núme-
ro de llegadas se encuentra
América Latina y Rusia, cuyo
grado de satisfacción general
supera la media, situándose
en 9,1 puntos".

El Hotel Poseidón Playa inaugura la primera
instalación de energía con biomasa en Valencia
El Hotel Poseidón Playa situado
en la Playa de Poniente de Beni-
dorm se ha convertido en el pri-
mer hotel en disponer de una ins-
talación de Calderas alimentadas
por biomasa en toda la Comuni-
dad Valenciana. Desde la direc-
ción del hotel han indicado que
"hace tiempo que la asumimos
la responsabilidad que teníamos
en la conservación y protección
del entorno donde se ubican
nuestros hoteles". Por ello, a lo
largo de estos últimos años, esta
cadena hotelera ha implantado
en todos sus hoteles una políti-
ca de gestión ambiental con el
compromiso de minimizar el im-
pacto ambiental que la actividad
hotelera ocasiona.

En cumplimiento de esta polí-
tica se han reformado las instala-
ciones que producen el agua ca-
liente sanitaria (ACS) del Hotel
Poseidón Playa con el objetivo
de reducir drásticamente la emi-
sión de CO2 a la atmósfera. Para
ello ha sido necesario sustituir
las calderas existentes de gasoil
por otras que se alimentan exclu-
sivamente de biomasa, material
procedente en su mayor parte de
huesos de aceituna y otros ma-
teriales de procedencia vegetal
cuyo gran poder calórico permi-
te un alto rendimiento de la ma-
quinaria. Esta tecnología se com-
plementa con las placas solares
para producción de ACS que se

instalaron en 2009, lo que sitúa a
este hotel en la vanguardia de la
tecnología medioambiental dada
su eficiencia energética y respe-
to con el entorno.

Los cambios más importantes
derivados de esta tecnología son:

-Ventajas medioambientales ya
que se reduce en un 100% las
emisiones de CO2 por sistema de
compensación.

-Sostenibilidad ambiental.
-Mayor seguridad.

Planta de producción de energía a través de la biomasa.

El periodista Manuel Bellido ha obtenido una habitación con rotulación especial.

-Ahorro económico importante.
La inauguración de estas ins-

talaciones se ha realizado  en un
acto presidido por el Director Ge-
neral de Turismo, Sebastián Fer-
nández y el Director General de
Hoteles Poseidón, Pere Joan
Devesa. A esta inauguración tam-
bién han asistido el presidente de
HOSBEC, Antonio Mayor y el
Concejal de Turismo del Ayunta-
miento de Benidorm, Juan Angel
Ferrer entre otros invitados.

Párroco de San Pedro, bendi-
ciendo el establecimiento, se sir-
vió un ágape en las mismas ins-
talaciones.

Al acto acudieron, además de
algunos de los anteriores home-
najeados, compañeros de algu-
nos de los hoteles y del sector
turístico de la ciudad, el alcalde,
José Luis Núñez Ordóñez, el De-
legado de Turismo, Manuel Ro-
mero, además de otros políticos,
amigos personales y empleados
de la familia.

Para celebrar este aniversario se tie-
nen previsto realizar otras activida-
des así como la creación de una web.

Los turistas aprueban con nota al alojamiento y la gastronomía.
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Adaptamos nuestros productos de cara a servir una solución adecuada al sector
hotelero / podemos proveer servicio en el bufet de desayuno, así como en las
habitaciones o en el bar / Cada vez es más importante el buffet de desayuno

«Buscamos proporcionar nuevas ideas de negocio, a la vez
que compartimos el poder de nuestras marcas»

ESTLÉ Y LA Confedera-
ción Española de Hote-
les y Alojamientos Tu-
rísticos (CEHAT) aca-
ban de firmar un acuer-

do de colaboración en virtud del
cual Nestlé pone a disposición de
los establecimientos asociados a
CEHAT sus conocimientos y ser-
vicios específicamente diseñados
para aportar las mejores solucio-
nes al mundo de la hostelería.

Este acuerdo permitirá com-
partir los recursos y conocimien-
tos de ambas organizaciones en
beneficio del sector del consu-
mo fuera del hogar e impulsar
conjuntamente los productos y
soluciones más adecuadas para
los profesionales de la hostele-
ría en el ámbito de las bebidas, la
alimentación y los helados.

Para profundizar un poco más
en el tema, nos encontramos con
Isabel Peretó, Country Business
Manager de Nestlé Professional,
el área de negocio de Nestlé es-
pecializado en el mercado de
fuera del hogar, para que nos dé
su visión del acuerdo y para co-
nocer un poco mejor el trabajo
de su compañía en el ámbito de
la hostelería.

Pregunta: ¿Qué supone este
acuerdo para Nestlé Professional?
Respuesta: El acuerdo supone
precisamente una colaboración
para que ambas organizaciones
se beneficien y puedan compar-

tir sus recursos y conocimien-
tos, impulsando así los produc-
tos y soluciones exigidas por
nuestros clientes y consumido-
res. Esperamos mantener este
acuerdo a largo plazo, con el
objetivo de centrarnos en poner
a disposición de los clientes
nuestro conocimiento del con-
sumidor y proporcionarles nue-

vas ideas de negocio, a la vez
que compartimos el poder de
nuestras marcas.
P: ¿Cómo cree que acogerán esta
iniciativa los profesionales de
hostelería?
R: CEHAT representa a todo el
sector del alojamiento español,

tanto hoteles independientes
como cadenas hoteleras y apar-
tamentos turísticos. Por tanto, es-
peramos que esta iniciativa sea
positivamente acogida por los
profesionales de la hostelería a
los que aportará un gran valor y

una  gran ventaja poder tener
acceso a nuestro conocimiento
del sector y nuestro know-how,
de la misma manera que para no-
sotros será enriquecedor perma-
necer en contacto con ellos.
P: Ustedes conocen bien nues-
tro sector como prueba el con-
tinuo desarrollo de productos y
soluciones específicas para

nuestros profesionales. Cuan-
do formulan un nuevo producto,
¿qué tienen en cuenta como ob-
jetivo prioritario?
R: El objetivo prioritario es
atender a las necesidades de
todos nuestros clientes y con-
sumidores que cada vez más

demandan una respuesta rápi-
da, manteniendo siempre la ca-
lidad del producto. Por eso,
adaptamos nuestros productos
de cara a servir una solución
adecuada al sector hotelero, te-
niendo en cuenta necesidades
tan importantes como un servi-
cio de café en corto espacio de
tiempo, con excelente calidad en
la taza. En esta línea, hemos de-
sarrollado soluciones diferen-
tes adaptadas a la categoría del
hotel y a todos los puntos de
consumo de café. Es decir, po-
demos proveer servicio en el
bufet de desayuno, así como en
las habitaciones o en el bar.
P: Entonces, sus productos no
sólo responden a una necesidad
sino que promueven que el pro-
fesional mejore su oferta a tra-
vés de la calidad y el servicio de
sus productos.
R: Exactamente, en definitiva,
ofrecemos soluciones completas
de desayuno basado en tres pi-
lares. Por una parte, nos centra-
mos en productos específicos
para máquinas de dispensing y
productos complementarios con
marcas altamente reconocidas
como el sobrecito de Nescafé,
Nesquik e infusiones Nestea, y
por otra en la mejor maquinaria y
un servicio técnico que asegure
la calidad del servicio.

De esta forma conseguimos
que nuestros clientes puedan ser-
vir un café con excelente sabor y
calidad en la taza de forma fiable
y consistente con la mayor sim-
plicidad operacional.

Isabel Peretó. Country Business Manager de Nestlé Professional

‘El acuerdo supone precisamente una
colaboración para que am-
bas organizaciones se bene-
ficien y puedan compartir

sus recursos y conocimientos’

R: ¿Qué soluciones específicas
aporta Nestlé Professional al
profesional de la restauración y,
en particular, a la oferta de un
mejor servicio de máquinas de
café en restauración?
P: Dos claros ejemplos son Nes-
café Alegría, que ofrece una so-
lución rápida y eficaz, garanti-
zando calidad en la taza, con

productos de alta calidad a pre-
cios competitivos y con máqui-
nas de alto rendimiento, simples,
fiables y consistentes. También
Nescafé Milano que, de forma
simple, tan solo apretando un
botón,  ofrece una amplia varie-
dad de bebidas de café -latte
machiato y cappuccino entre
otras-, con máquinas de máxima
capacidad y potencia, y siempre
aportando un servicio técnico y
mantenimiento.
P: ¿Qué tiene de particular el
café descafeinado de Nestlé?
R: Nescafé cuenta con un proce-
so exclusivo de descafeinación a
base de agua.  En dicho proceso,
los granos de café se vierten en
un recipiente a través del cual
pasa agua caliente, que extrae la

cafeína del café verde, de forma
totalmente natural, que queda lis-
to para ser sometido al proceso
de tueste. Esta forma de descafei-
nación y el resto del proceso de
fabricación de café soluble se lle-
van a cabo sin aditivos y de ma-
nera natural.
P: Como líder del sector,
¿cómo percibe Nestlé las ne-

cesidades y tendencias del
sector hotelero?
R: Somos conscientes de que,
en el sector hotelero, cada vez
es más importante el buffet de
desayuno. Los hoteles quieren
que el cliente desayune en sus
instalaciones ya que apuestan

Isabel Peretó da su visión del acuerdo y da a conocer el trabajo de Nestlé.

por esta primera comida del día
como fuente de ingresos. Si te-
nemos en cuenta que en 2011
la facturación media de los ho-
teles obtenida a través del de-
sayuno se incrementó un 3,6%
respecto al año anterior, no hay
duda de que este crecimiento
que se debe a un cambio a la
hora de ofertar este servicio.

Como comentaba, es aquí don-
de entramos nosotros  con
nuestras soluciones de Nesca-
fé Alegria, Nescafé Milano,
nuestro sobrecito Nescafé y
Nesquik, entre otros produc-
tos y servicios.
P: En el conjunto de Nestlé, una
empresa muy reconocida por
los consumidores españoles,
¿qué papel tiene el área de ne-
gocio dedicada al consumo fue-
ra del hogar?
R: Nestlé es líder en la indus-
tria alimentaria mundial, con
107 años de actividad en Es-
paña y, desde hace más de 40
años, con un área de negocio
especializada en la alimenta-
ción de fuera del hogar. Este
mercado en su conjunto y en

particular todo lo relacionado
con el mundo de la hostelería
constituyen las bases de un
negocio estratégico para Nest-
lé, que trabaja intensamente
para dar respuesta a las nece-
sidades de sus clientes con
productos y servicios adecua-
dos a todos los segmentos del
mercado del consumo fuera del

hogar, con el alto nivel de cali-
dad, servicio e innovación que
caracteriza a la compañía.

Estamos seguros de que esta
alianza será provechosa para am-
bas partes. Muchas gracias por
su tiempo, señora Peretó.

‘El objetivo es atender a las necesidades de
todos nuestros clientes y consumi-
dores que cada vez más deman-

dan una respuesta rápida, mante-
niendo siempre la calidad del producto’

‘Esta iniciativa sea positivamente acogi-
da por los profesionales de la
hostelería a los que aportará
una  gran ventaja poder tener

acceso a nuestro conocimiento del sector’

‘Nos centramos en productos específicos
para máquinas de dispensing y
productos complementarios con
marcas altamente reconocidas

como Nescafé, Nesquik e infusiones Nestea’

‘Nescafé Alegría ofrece una solución rápi-
da y eficaz, garantizando cali-

dad en la taza, con productos de
alta calidad a precios competiti-

vos y con máquinas de alto rendimiento’
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ció en su día que no podrán
cumplir con este compromiso. A
este respecto, el presidente de
CEHAT señaló que el sector "lo
entiende" pero reclamó que,
"cuando sea posible", se apli-
que la reducción del IVA para el
sector. A su juicio, los hoteleros
deben hacer entender al Ejecu-
tivo la necesidad de dejar al IVA
"al menos como está" para con-
tinuar siendo competitivos, te-
niendo en cuenta que la tempo-
rada no ha comenzado con la
fuerza del pasado año.

En concreto, Molas calificó
de "muy flojo y complicado" el
mes de mayo, apuntó que los
mercados europeos no se han
recuperado y que la caída del
mercado nacional es muy fuer-
te". "Esto es preocupante por-
que el 50% del turismo en Espa-
ña es nacional y en este momen-
to está absolutamente parado",
destacó. De igual forma, indicó
que destinos como Túnez y
Egipto, afectados por la Prima-
vera Árabe, están recuperando
un mercado que en 2011 miraba
hacia España. Ante este pano-
rama, el Presidente de CEHAT
resaltó la importancia de que se
erradique el concepto de inver-
sión hotelera inmobiliario y de
que se desarrollen amortizacio-
nes a más largo plazo.

La situación del sector hote-
lero español también fue abor-
dada en la jornada por Ramón
Estalella, secretario general de
CEHAT, quien reconoció que en
estos momentos atraviesa "un
bache". Sin embargo, confió en
que si se hacen "bien" las co-
sas, España continuará a la ca-
beza en turismo vacacional. "So-
brevivimos mejor que otros aun-

que ganemos menos". Durante
las ponencias, el vicepresiden-
te ejecutivo de cumplimiento le-
gal de Meliá Hotels, Juan Igna-
cio Pardo, también destacó el
papel del sector español en el
contexto internacional. "En es-
tos momentos las empresas ho-
teleras españolas tienen una
capacidad de operación envi-
diable con respecto a otros paí-
ses como Italia", afirmó, e instó
a los operadores e inversores a
salir de nuestro país para bus-
car nuevas oportunidades por-
que "hay vida" fuera de Espa-
ña. Además, en el caso de los
proyectos nacionales, reiteró
que ha llegado el momento de
"replantearse todo".

Las nuevas fórmulas
En cuanto a los diferentes tipos
de operación existentes, se está
viendo cómo la industria hotele-
ra española va evolucionando
hacia diferentes modelos: arren-
damiento con renta fija, con ren-
ta variable, gestión, franquicia…
Todo dependerá del riesgo que
cada uno quiera asumir.

La tendencia será, según Mi-
guel Vázquez, socio director de
Irea, hacia modelos mixtos o va-
riables, mientras que el arrenda-
miento fijo está dejando de te-
ner sentido para muchos hote-
leros españoles. También la ges-
tión irá a más. Y la franquicia,
que ha pasado en dos años a
contar con 14.000 habitaciones
más bajo este tipo de contrato
en España. En este modelo "todo
el riesgo está en el franquicia-
do. El franquiciador se limita a
facilitarle su know how, va a obli-
gar al hotel a adaptar su explo-
tación hotelera a esa franquicia

y le va a exigir que frente a ter-
ceros no la ponga en riesgo", ha
explicado Roberto Delgado, so-
cio de Garrigues.

Arrendamientos
El arrendamiento ha traído mu-
chos problemas a los empresa-
rios. Algunas de las principales
problemáticas fueron apuntadas
por David Vich Comas, asocia-
do de Garrigues. Respecto a los
plazos contractuales, señalo que
se ha pasado de una preocupa-
ción por introducir cláusulas de
prórroga en los contratos a po-
ner cláusulas de ventanas de
salida, dándose la posibilidad de
cuantificar desde un principio la
solución económica a una sali-
da anticipada.

De lo que no cabe duda es
que propietario y operador de-
ben caminar en el mismo senti-
do, teniendo siempre en mente
que lo mejor para ambos es que
el hotel se llene y genere ingre-
sos. Pero para ello es necesario
plantearse todo tipo de asun-
tos y renegociar. Lorenzo Cle-
mente, socio de Garrigues,
apunto  que frases como "esto
no se ha hecho nunca o esto
siempre se ha hecho así" pier-
den hoy todo sentido.

Juan Ignacio Pardo, abogado
interno de Meliá Hotels Interna-
tional, se posicionó en este sen-
tido incluyendo en el proceso la
figura del financiador: "Todos
los participantes tendríamos que
ser capaces de cuestionarlos
todo en estos momentos y traer
a la mesa no solo al propietario
y al operador, sino al financiero
que está detrás. Ninguno de los
tres tiene interés en que un ne-
gocio se hunda".

Parece que queda claro que
hay que restablecer las relacio-
nes "La implicación de la pro-
piedad en el proyecto hotelero

CEHAT, Garrigues e Irea analizan en una jornada la
relación entre los propietarios y gestores hoteleros
En las jornadas celebradas el pasado 31 de
mayo en la sede de Garrigues se abordaron
las estrategias de los diversos actores im-
plicados, su forma de relación y los distin-

tos tipos de contratos de un sector que, tal
y como destacó el presidente de la Confe-
deración Española de Hoteles y Alojamien-
tos Turísticos (CEHAT), Juan Molas, sigue

La Confederación Española de
Hoteles y Alojamientos Turísti-
cos (CEHAT), Garrigues y la
consultora Irea organizaron el
pasado 31 de mayo una jornada
para analizar las claves de las
formas de relación entre los ges-
tores hoteleros y los propieta-
rios en la situación económica
actual. Las modalidades de con-
tratos, la revisión de los valores
catastrales, las estrategias de
los diversos actores implicados
y las fórmulas de negociación
entre ellos fueron los puntos
abordados en un evento, pre-
sentado por Juan Molas, presi-
dente de CEHAT, que se ha con-
solidado como un foro funda-
mental para analizar el marco re-
gulador del sector.

Durante su intervención, Mo-
las recordó la importancia de un
sector clave, "que sigue siendo
el motor económico del país". A
pesar de este papel indispensa-
ble en la economía española, los
hoteleros, como puso de mani-
fiesto Molas, se enfrentan a un
problema: la probable subida del
IVA que ha sido apuntada por el
ministro de Hacienda y Adminis-
traciones Públicas, Cristóbal
Montoro. El presidente de
CEHAT indicó que este anun-
cio les preocupa "porque no se
dice la cantidad, no se dice cuán-
do, y la mayoría del sector tra-
baja con contratos cerrados con
IVA incluido". Molas recordó
además que el PP en su progra-
ma electoral se comprometió con
el sector a estudiar un IVA redu-
cido para hacer más competiti-
vo el turismo nacional.

No obstante, el ministro de
Industria, Energía y Turismo,
José Manuel Soria, ya recono-

El presidente de la Confederación rechaza la subida del IVA porque perjudicaría a la competitividad del sector

El socio director de Garrigues, Fernando Vives, y el presidente de CEHAT,
Juan Molas, en la apertura de las jornadas.

siendo el motor económico de España. Du-
rante la presentación de la jornada, Molas
también rechazó la subida del IVA con vis-
tas a mantener la competitividad del sector.

es fundamental", señalo Juan
Ignacio Pardo.

Aunque aclaró que no estaba
describiendo la posición institu-
cional de la compañía en su dis-
curso, sí reveló que para Meliá la
gestión ha sido la figura ideal a
la hora de conocer nuevos mer-
cados. Un modelo de gestión
que, a su juicio, requiere de una
potencia de comercialización, de
sistemas, de capacidad de orga-
nizar procesos internos, de una
buena cartera de personal, de
potencia en sistemas de audito-
ría y calidad y de servicios de
satisfacción al cliente.

La gestión hotelera también se
ha posicionado en el mercado es-
pañol como una opción sólida en
proyectos de refinanciación a pro-
pietarios, ya que muchas entida-
des financieras prefieren que haya
un operador tras el activo inmobi-
liario, según explicó  Pardo.

En el transcurso de la jorna-
da María Ángeles Pérez de Aya-
la y José Manuel Cardona, so-
cios de Garrigues, destacaron
aspectos relevantes en cuanto
a la fiscalidad en la adquisición
y la tenencia de inmuebles ho-
teleros. En el caso de la valora-
ción catastral, que tiene efectos
en la cuenta de resultado, Pérez
de Ayala señaló la importancia
de que se revisen estas valora-
ciones para que sean acordes al
valor del mercado y ha recorda-
do la posibilidad de impugnar
dichas valoraciones en caso de
que el propietario no esté con-
forme con lo establecido. Car-
dona trató los diferentes impues-
tos que pueden incidir en la
compra-venta de un inmueble ho-
telero, ya que a veces pueden de-
pender del IVA, pero otras, por
ejemplo, de los impuestos de
transmisiones patrimoniales. "Es
necesario analizar previamente
cada caso", señaló.La jornada congregó a más de 100 profesionales del sector.
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de hoteles el modelo de Empresa
de Servicios Energéticos (ESE) tie-
ne encaje con diversos alcances
parciales, es decir, la renovación
de una caldera, climatizadora o
incluso sólo la iluminación ofrece
el volumen suficiente de inversión
para poner en marcha un proyec-
to de este tipo. Sin embargo, pese
a que los hoteles pequeños sue-
len ofrecer potenciales de ahorro
superiores en porcentaje, el tama-
ño de los proyectos asociados es
más reducido y no resultan via-
bles para la puesta en marcha de
una ESE que únicamente actúe en
uno de los ámbitos de ahorro que
haya detectado la auditoría. A tra-
vés de un ejemplo real en un ho-
tel de 12 habitaciones planteamos
una fórmula que puede hacer via-
ble también los proyectos ESE en
hoteles de reducido tamaño.
Costes Hundidos en los Pro-
yectos ESE
La mayoría de empresarios del
sector carecen de experiencia

personal en un proyecto ESE y
desconocen los costes hundi-
dos en los que se incurre para
poner en marcha un proyecto
de estas características. En su
génesis es imprescindible con-
tar con una Auditoría Energéti-
ca previa o al menos un pre-es-
tudio con el que detectar la
oportunidad. Para validar su

viabilidad será necesario un
Estudio Energético de Detalle
(EED) en el que se validará la
idoneidad de la/las medida/s de
ahorro a través de mediciones,
el coste real con presupuestos
en firme de proveedores y toda
la coordinación del proyecto
que exige para la correcta pues-
ta en marcha. En paralelo a este
proceso se deberá consensuar
el contrato ESE que regulará la
colaboración durante el contra-
to. La multitud de fórmulas exis-
tentes, unido a que la vida de
los contratos puede alcanzar
los 10-12 años, exige una dedi-
cación importante de tiempo
para alcanzar una fórmula satis-
factoria entre las partes. En este
sentido el modelo del IDAE pre-
senta un esquema valido pero
que siempre exige adaptaciones
múltiples en cada caso. Por úl-
timo y no menos importante,
hay que establecer un protoco-
lo de medida y verificación con

el que se calcu-
len de manera
fiable y trans-
parente los aho-
rros que genera
el proyecto. Al
igual que con
los contratos
existen están-
dares como el
protocolo inter-

nacional EVO que sirven de re-
ferencia pero que precisan ajus-
tes para cada contrato. Por
todo lo anterior, por pequeño
que sea un proyecto que se
quiera enmarcar en un modelo
ESE, va a generar unos costes
de ingeniería, legales y de pro-
yecciones económicas que no
deberán representar una pro-

porción excesivamente elevada
frente a la inversión que con-
templa el proyecto. Alojamien-
tos de tamaño pequeño que
quieran realizar una ESE exclu-
sivamente para cambiar una
caldera (sin que se les exija li-
gar el contrato al suministro por
parte de una comercializadora),
una climatizadora o la ilumina-
ción del hotel, difícilmente en-
contrarán una empresa que les
ofrezca una propuesta en el que
las inversiones puedan quedar
financiadas con los ahorros. Sin
embargo la combinación de
múltiples medidas de cara a un
proyecto integral podrán hacer
viable el modelo, a la vez que
permitirá capturar una parte im-
portante del ahorro latente exis-
tente en el edificio.
Caso Práctico en Hotel de 12
Habitaciones
El Hotel Palacio Ca Sa Galesa
es un alojamiento de cinco es-
trellas situado en el casco anti-
guo de la ciudad de Palma de
Mallorca. Como le ocurre perió-
dicamente a cualquier hotel, la
caldera del mismo precisaba ser
renovada por su escaso rendi-
miento y los problemas que ge-
neraba, sin embargo el ahorro
que podía aportar era de tan
sólo 1.000 euros anuales frente
a una inversión de 7.000 euros.
Tras realizar una auditoría en-
cargada por la propiedad se
detectaron medidas relaciona-
das con la iluminación, la elimi-
nación del consumo de energía
reactiva o la optimización de la

La viabilidad de Empresas de Servicios Energéticos
en pequeños hoteles: proyectos integrales

El director general de Balantia, Eduardo
Olano, analiza las posibilidades que tiene
los establecimientos hoteleros para reducir
su consumo energético a través del mode-

lo de Empresa de Servicios Energéticos
(ESE), que es un modelo basado en la efi-
ciencia energética de forma global en las
instalaciones. Olano pone como ejemplo las

En una muestra reciente de 60
auditorías energéticas realizadas
en hoteles nacionales los  resul-
tados en cuanto a potencial de
ahorro energético bajo criterios de
eficiencia energética ascendían a
un 24% sobre los consumos ener-
géticos totales anuales. Este aho-
rro era atribuible a la aplicación
de múltiples medidas que afecta-
ban a las princi-
pales áreas de
consumo de un
hotel: climatiza-
ción, agua co-
rriente sanitaria,
iluminación, coci-
nas o equipos.
La inversión aso-
ciada a estas me-
didas es obvia-
mente relevante para un hotel y
curiosamente coincidía en magni-
tud aproximadamente con lo que
es la factura energética anual de
un hotel, es decir, para un hotel
medio con un consumo de
150.000 euros anuales en energía
se necesitaba la misma cifra para
reducir su consumo anual a
114.000 euros. Para este tamaño

El modelo de ESE se basa en la eficiencia energética de forma global en todas las instalaciones del hotel

En todas las instalaciones de un hotel se puede producir un ahorro energético.

medidas realizadas en el Hotel Palacio Ca Sa
Galesa, de Palma de Mallorca, para ahorrar
en el consumo energético en distintas áreas,
como en la calefacción o la iluminación.

EDUARDO OLANO

DIRECTOR GENERAL DE BALANTIA

potencia contratada, que en su
conjunto permitían reducir en
un 21,6% el consumo energéti-
co total del hotel con una in-
versión asociada de 24.000
euros, haciendo mucho más
viable la fórmula ESE. Si el ho-
tel incurría en unos costes ener-
géticos (electricidad y gas na-
tural) de cerca de 30.900 euros
anuales, con el conjunto de me-
didas de implementadas el nue-
vo coste queda reducido a
24.200 euros permitiendo finan-
ciar la renovación de la caldera
y la instalación de tecnología
LED en todo el hotel, sin que
en los próximos 10 años el ho-
tel tenga que asumir inversión
alguna. El modelo ESE tiene
también la virtud de abrir el ca-
mino para la optimización de
consumos a lo largo del proyec-
to por mejoras en la gestión, al
margen de las que ya se van a
conseguir gracias a la mejora de
los rendimientos de los nuevos
equipos instalados, creando un
círculo virtuoso en el que se be-
nefician hotel y proveedor al
compartir los ahorros. Dado que
una parte importante de los alo-
jamientos nacionales tienen limi-
tado tamaño, en el caso de que-
rer optar a fórmulas de tipo ESE,
será necesario que lo enfoquen
de una manera integral planteán-
dose la eficiencia energética de
forma global en sus instalacio-
nes que, pese a añadir compleji-
dad al proceso, les permitirá re-
ducir drásticamente sus consu-
mos energéticos en el futuro.

«La renovación de una cal-
dera, climatizadora o in-
cluso sólo la iluminación
en un hotel ofrece el volu-
men suficiente de inver-

sión para poner en marcha
un proyecto de este tipo»

Una de las habitaciones del Hotel Palacio Ca Sa Galesa de Palma de Mallorca.
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cir de ese cinturón de hormigón y
asfalto, que a lo largo de cientos
de kilómetros encorseta nuestras
playas y entornos naturales.

Debemos cambiar, cambiar con
humildad, con rigor, con esfuerzo,
reconociendo los errores y apren-
diendo de ellos, estar convenci-
dos de que calidad no es sólo can-
tidad, que los valores de sosteni-
bilidad y medioambientales son
los que nos permitirán competir
con otros destinos turísticos, con
ventaja y hegemonía.

La Responsabilidad Social Cor-
porativa de la que tanto se habla,
tiene en la sostenibilidad de nues-
tro entorno mucho que decir, y
sobre todo, mucho que hacer; en
ello nos va el futuro. No podemos
seguir pensando en el corto pla-
zo, es un grave error, debemos
pensar que cuanto hacemos hoy
es para la consolidación de ma-
ñana. Recordemos a San Agustín
de Hipona: "El pasado ya no es, y
el futuro no es todavía".

En otro orden de cosas, pen-
semos en lo que está ocurriendo
en la comercialización electrónica
de nuestros establecimientos.
Cuando la irrupción de Internet,
recibimos señales e información
de lo que iba a suceder, de sus
posibilidades. ¿Qué hicimos?, co-
meter dos errores graves: Prime-
ro: Quedarnos quietos, esperar a
ver, no comprendimos que la ra-
pidez en las decisiones nos posi-
ciona con ventaja y mayor com-
petitividad. Segundo: Con Inter-
net el cliente vendría directamen-
te a nuestros hoteles, sin inter-
mediarios, con un notable ahorro
económico y sin esfuerzos para
la comercialización.

El resultado ha sido totalmente
lo contrario, otros vieron la opor-
tunidad, el negocio, antes que no-
sotros. Su agilidad  y visión  ha
hecho que grandes plataformas de
comercialización, las OTA´S (On
line Travel Agencies), se han eri-
gido con "el santo y la peana".

En estos momentos nuestra pa-
sividad ha desembocado en im-
portantes inconvenientes para
nuestra gestión diaria:

a) Encarecimiento de la interme-
diación; comisiones inaceptable,
rappeles, "fees", etc., de manera
que el precio final que percibe el
hotelero está, en ocasiones, por
debajo del umbral de rentabilidad.

b) Pérdida de autonomía a la hora
de fijar los precios, política de descuen-
tos, forma de pago, comisiones, etc.

c) Pérdida de la gestión en la
política del posicionamiento de
nuestra Marca y de nuestro Produc-
to, al estar sometidos a criterios que
nos imponen un sobrecoste para
estar en la primera página. Una cla-
sificación que afecta a la Marca  y a
su reputación, en la que es imposi-
ble o muy difícil intervenir. La sen-
sación de impotencia aflora.

En una interesante jornada so-
bre el E-Commerce hotelero, con-
vocada y felizmente realizada por
la Asociación Empresarial Hote-
lera de Madrid, hace pocos días,
se identificaron una serie de ma-
las prácticas de los intermediarios
on line, tales como:

-Ofrecer precios ficticiamente
más baratos.

-Aplicar descuentos no auto-
rizados.

-Desviar las reservas directas
del Hotel.

-Ofrecer formas de pago con
descuento.

Debemos reaccionar con rigor
y coherencia ante estos hechos,
una reflexión de Peter Drücker,
quien aseguraba: "Las organiza-
ciones ya no se construyen so-
bre la fuerza. Cada vez más se le-
vantan sobre la confianza. La
confianza no significa que la gen-
te se caiga bien, significa que uno
puede confiar en el otro". Nos in-
vita a ser más selectivos a la hora
de las contrataciones, y que tan-
to la ética como la deontología
presidan nuestros actos, pudien-
do así exigirlas  a los demás,
creando y potenciando esta tan
necesaria confianza, principio y
fin de todo buen negocio  y de
nuestra reputación.

Estoy seguro de que quien lea
estas líneas pensará que, todo
cuanto digo ya lo sabe y que nada
nuevo le aporto. León Tolstoi afir-
maba que: "Es más fácil escribir diez
volúmenes de principios filosófi-
cos, que poner en práctica uno solo
de estos principios". Efectivamen-
te, la cuestión no es cuánto sé,
sino, cuánto aplico de mis conoci-
mientos. De esto se trata, reaccio-
nar, cambiar, convencidos de nues-
tras razones y nuestros objetivos.

¿Y que tiene que ver el "2005
YU55"?. Mucho, si queremos in-
terpretarlo como una señal, como
un riesgo, que nos invita a po-
nernos manos a la obra, hacer

cosas que no hemos hecho o las
hemos hecho mal. A dejar de pen-
sar fatídicamente, que yo no
puedo hacer nada, que la culpa
es de los demás, que esto es lo
que nos ha tocado vivir, que igual
pasa pronto, etc. etc.

Nada va a cambiar si ésta es
nuestra actitud. Dirigir es servir,
es crear, es compromiso, es opor-
tunidad, es responsabilidad, es
generosidad y sobre todo amor.

Es tiempo de cambiar y de ser

los protagonistas del cambio. Y
dueños de nuestro destino, no
dejemos que los demás piensen e
innoven por nosotros; nos va en
ello el hoy y el mañana.

El asteroide 2005 YU55
La situación en la que se encuentra el sec-
tor hotelero en España es comparable al as-
teroide "2005 YU55", el cual entrañaba un
gran riesgo para el planeta debido a su cer-

canía. Las cosas no suceden porque sí, todo
está relacionado, de ahí la teoría del "efec-
to mariposa". La burbuja inmobiliaria no era
sostenible, había hechos e informes que así

"2005 YU55" es el código con el
que se identifica un asteroide de
400 metros de diámetro, que el pa-
sado 8 de Noviembre de 2011,
pasó a poco más de 300.000 kiló-
metros de la Tierra, una distancia
inferior a la que separa a la Luna
de nuestro Planeta. La NASA y
otros organismos internaciona-
les, activaron un seguimiento ex-
haustivo del "2005 YU55", por el
riesgo que entrañaba una trayec-
toria tan cercana a la Tierra.

Este fenómeno, cercano en el
tiempo y en el espacio, me inspira
una serie de reflexiones sobre la
situación económica y la activi-
dad de nuestras empresas.

Las cosas no suceden porque
sí, todo está relacionado, de ahí la
teoría del "efecto mariposa". La
burbuja inmobiliaria no era soste-
nible, había hechos e informes que
así lo denunciaban; sin embargo,
durante años se fomentó y se per-
mitió la especulación del suelo,
recalificándolo urbanísticamente,
sin mayor criterio que el dinero fá-
cil y rápido, construyendo hote-

les sin previos y rigurosos estu-
dios de viabilidad y sostenibilidad.

Los resultados de estas políti-
cas son tan evidentes como nefas-
tos; no sólo sufrimos un crecimien-
to urbanístico, sin las necesarias in-
fraestructuras, especialmente en las
comunicaciones, sino también el
caos de la masificación, sin el debi-
do esponjamiento del territorio. Así
podemos ver los colapsos diarios
en nuestros accesos a las ciuda-
des, con un gasto insoportable de
combustible y tiempo.

Llegado el período de vacacio-
nes y puentes, abandonamos las
retenciones cotidianas por las re-
tenciones festivas. Todo ello crea
un círculo vicioso del que no po-
demos, ni sabemos, y lo que es
peor, no queremos salir. Y qué de-

JESÚS GATELL

MIEMBRO DEL COMITÉ  DE CEHAT

Un fenómeno similar a la situación económica actual

«Es más fácil escribir diez
volúmenes de principios fi-

losóficos, que poner en
práctica uno solo de estos

principios. La cuestión no es
cuánto sé, sino, cuánto apli-

co de mis conocimientos»

La NASA activó un seguimiento exhaustivo del asteroide por el riesgo que conllevaba.

lo denunciaban; sin embargo, durante años
se fomentó y se permitió la especulación del
suelo, recalificándolo urbanísticamente, sin
mayor criterio que el dinero.

«Los resultados de estas polí-
ticas son tan evidentes como
nefastos porque sufrimos un
crecimiento urbanístico, sin
las necesarias infraestructu-
ras, especialmente en las co-

municaciones»

Si alguien tiene alguna duda, saque sus propias conclusiones,
sobre magnitudes hoteleras de las cinco principales capitales
europeas, son cifras del año 2011, publicadas por Hot Stats:

CIUDAD         REVPAR    % OCUPACIÓN    MASA SALARIAL

MADRID:       70,94€                  66,4%                      38,9 %
LONDRES:   140,52 €                82,3 %                     23,7 %
PARIS :          149,67 €                76,0 %                     39,1 %
ROMA:          134,11 €                 70,0%                      41,0 %
BERLIN:        91,59 €                  72,2%                       29,1 %



http://www.cehat.com/congreso2012
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ANEKS3
AnekS3 es una empresa de sumi-
nistros médicos que se ocupa de la
distribución de desfibriladores en
todos los espacios públicos, espe-
cialmente hoteles. Si desean más in-
formación pueden contactar con
Eduardo Carbonell en el 670930333
o en el 902760604. Igualmente, pue-
den consultar nuestra web:
www.aneks3.com y consultar cual-
quier duda en www.ecarbo-
nell@aneks3.com.

CEPSA
Cepsa ofrece a todos los socios de la
CEHAT un importante descuento en
la compra de su gasóleo C, para ello
tan sólo deberán adherirse al conve-
nio vigente, sin ningún compromiso.
Contacto: 91.337.71.66

DYRECTO
Este Grupo de consultoría compues-
to por ingenieros, economistas y au-
ditores tiene como fin la búsqueda
de información y gestión de infor-
mes para obtener subvenciones y lí-
neas de financiación.
Contacto: 902.120.325

ESCUELA PROFESIONAL DE
HOSTELERIA DE JEREZ
La Escuela Profesional de Hoste-

lería de Jerez consti-
tuye un centro emble-
mático en la forma-
ción de los profesio-

nales del sector hostelero. Dotada
de unas inmejorables instalaciones
se ha convertido en un referente
de calidad con proyección en la
realidad andaluza.

ESI
Executive Search International (ESI) es
la firma de selección de top talents de
referencia en la industria hotelera, basa-
da en un profundo conocimiento de la
industria turística y en continuo con-
tacto con los mejores profesionales. La
firma cuenta con más de treinta años de
experiencia y sedes en todo el mundo.
Contacto: 922 713 540
Sitio web: www.esiglobal.com

HBD CONSULTING
Empresa especializada en acciones
de marketing y ventas para el sec-
tor hotelero. Entre sus servicios
destacamos las campañas comer-
ciales a través de su call center y la
implementación de proyectos de
upselling y crosselling.
Contacto: www.hbdconsulting.es
info@hbdconsulting.es
Tel. 902 020 879.

IDAE (INSTITUTO PARA LA DI-
VERSIFICACIÓN Y AHORRO
DE LA ENERGÍA)
Desarrolla medidas de impulso a las

Empresas de Servicios Energéticos a
través de los programas Biomcasa,
Solcasa, Geotcasa y GIT, para la eje-
cución de proyectos de ACS, cale-
facción y climatización en edificación
a partir de las fuentes renovables, es-
pecialmente indicados en hoteles.
www.idae.es

“LA CAIXA”
Líder en el sector financiero español,
con un gran conocimiento del sector
hotelero, al que ofrece una atención
especializada y soluciones específi-
cas adecuadas a su actividad. Por este
motivo, se ha creado ServiTurismo,
una oferta centrada en proporcionar
productos y servicios financieros di-
rigidos a las empresas hoteleras que,
unida a la amplia red de oficinas, le
ofrece las respuestas que el mercado
y su negocio requiere.
www.lacaixa.es/empresas

MYPROVIDER
MyProvider es la primera comuni-
dad online exclusiva para hoteles y
sus proveedores; una herramienta
única en el mercado español que per-
mite a los hoteles localizar, gestio-
nar, pedir presupuestos e incluso
valorar los mejores servicios y pro-
ductos de empresas especializadas.
Contacto: www.myprovider.es

NESTLE
NESTLE, empresa líder mundial en
alimentación presente en el mundo del

fuera del hogar en España a través de
NESTLÉ PROFESSIONAL, le ofre-
ce una gama completa de productos
para hoteles que abarca diversidad de
categorías entre las que destacan Bebi-
das Calientes, Cereales para el desayu-
no, Productos Culinarios y Postres,
Snacks y Chocolates, y Helados.
Contacto: foodservices@nestle.es
Telefono: SAC: 913890800  /
902112113 (Helados)
swww.nestleprofessional.es /
www.helados.nestle.es

PIKOLIN
Se ha firmado este acuerdo para
ofrecer unas condiciones ventajo-
sas a los establecimientos asocia-
dos a CEHAT en la adquisición y
renovación de colchones, para dar
respuesta a toda la tipología  de
usuarios que se alojan en estos es-
tablecimientos.
Contacto: Cristina Pineda.
Teléfono: 91 485 26 30

RATE TIGER
RateTiger, de eRevMax, software
líder en el manejo de canales de
distribución online y Revenue Ma-
nagement, ofrece al hotelero una
variedad de productos para el con-
trol mucho más eficiente de tari-
fas y cupos de habitaciones a tra-
vés de múltiples canales de distri-
bución.  Asimismo, este software
permite obtener información com-
parativa de su oferta frente a la de

sus competidores.
Contacto: 677.42.66.38

RENTOKIL INITIAL
Rentokil Initial, servicios especializa-
dos en prevención y control de plagas
e higiene. Programas específicamente
desarrollados para el sector hotelero.
PestNetOnLine único sistema en el
mercado que permite un seguimiento
online y un reporte completo de los
servicios de control de plagas.
Contacto: Jacinto Diez. 91 627 02 84

SIHOT
SIHOT es un proveedor de software
para la gestión hotelera, de origen ale-
mán. Ofrece un conjunto de progra-
mas para el control de pequeños,
medianos y grandes establecimientos
y cadenas, usado por 2.800 hoteles
del mundo, 250 de ellos en España.
Contacto: Marc Llobet
 636.43.21.96 - m.llobet@sihot.com

WILLIS IBERIA
Bróker líder en el sector turístico es-
pañol, ofrece una amplia experiencia
en gestión de seguros a nivel nacional,
así como tecnología y programas ex-
clusivos para analizar y evaluar los ries-
gos de las compañías hoteleras y ofre-
cer el mejor asesoramiento. Los socios
de la Confederación, se beneficiarán
de mejoras en el aseguramiento y de
primas a precios muy competitivos.
Contacto: 91.154.97.43
cehat@willis.com
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HBD Consulting implanta sistemas de upselling y cross selling
en los hoteles para mejorar la relación con los clientes

L DIRECTOR GENERAL de
la consultora hotelera y
turística HBD Consul-
ting, Alejandro Franci-
no, analiza los sistemas

de gestión de upselling y cross
selling que ofrece para el sector
hotelero especialmente pensa-
dos para todos sus departamen-
tos, incrementando el ingreso
medio por cliente y su precio
medio por habitación.

HBD Consulting facilita al
personal ejecutivo y al resto del
equipo de los hoteles mayores
herramientas de ventas, interac-
ción con el cliente y una mayor
motivación para finalmente in-
crementar los ratios de satisfac-
ción en los establecimientos.

Pregunta: ¿Qué diferencia exis-
te en la implantación de estas téc-
nicas en los hoteles vacacionales
frente a los urbanos?
Respuesta: Existen varias dife-
rencias básicas entre la imple-
mentación de las técnicas de
upselling y cross selling entre
los hoteles vacacionales y ur-
banos, una de ellas es obvia-
mente la segmentación de las
habitaciones que hacen los ho-
teles, ya que mientras en hote-
les urbanos esta segmentación
obedece más a criterios de ta-
maño y complementos (planta

ejecutiva, tipos de camas, etc..),
en el vacacional la segmenta-
ción obedece más a criterios de
vistas (Ocean front, etc..), otra
diferencia es la segmentación
del cliente y su estancia media,
mientras que en el segmento ur-
bano la estancia media es más
corta, en el vacacional es lógi-
camente más larga, y esto tiene
una implicación directa en los
valores que un cliente busca al
consumir servicios del hotel y/
o hospedarse en las habitacio-
nes, por último otra diferencia
sería como establecer los tipos
de suplementos por habitación,
ya que no hay nunca que entrar
en confrontación con los turope-
radores. Hay alguna diferencia
más, también entre vacacional y
todo incluido, pero estas son un
buen inicio…
P: ¿Cómo se implica al hotel en
el upselling y cross selling, y qué
departamentos se ven afectados?
R: A pesar de que desde nues-
tra empresa implica a todos los
departamentos enfocados a las
ventas, en la formación y segui-
miento de resultados, esto seria
reservas, front desk, comercial,
banquetes (MICES), Alimentos
y bebidas, y spa, como departa-
mentos principales, me gustaría
añadir  que la implicación de los
jefes de departamento y direc-

Alejandro Francino. Director general de HBD Consulting

El director general de HBD Consulting, Alejandro Francino.

La consultora busca la satisfacción del cliente, la fidelización y motivación del
empleado, el incremento de beneficios para el hotel y reforzar la imagen de marca

tores/as de los hoteles marcan,
a parte de nuestra labor en la
formación y seguimiento, los
buenos resultados y la continui-
dad del proceso.
P: Desde su experiencia, ¿qué gra-
do de mejora se puede alcanzar?
R: Siempre he dicho que el
upselling y cross selling es in-
versamente proporcional a la
adquisición de un coche por
ejemplo, mientras que si ad-
quieres un coche nuevo solo
ponerlo en la calle ya pierde
valor,  en  las  técnicas  de
upselling en los hoteles nada
más realizar la formación al
personal de los diferentes de-
partamentos implicados, el ho-
tel ya gana valor. Recordando
que el upselling debe buscar
tres elementos clave para su
buen funcionamiento, el prime-
ro y fundamental es la  satisfac-
ción del cliente, el segundo es
la fidelización y motivación del
empleado, y el tercero y último
es el incremento de beneficios
para el hotel y el reforzar la ima-
gen de marca de la empresa.
P: ¿Qué expectativas de futuro ve
en el upselling y cross selling?
R: Sin extenderme demasia-
do, le veo un potencial enor-
me, ya que en definitiva tra-
tamos de la interacción con el
cliente de forma proactiva,

desde HBD Consulting esta-
mos desarrollando lo que lla-
mamos  e l  SUM (s t ra teg ic
upselling Management), una
vuelta de tuerca más a dife-
rentes técnicas y evolución
de este tipo de técnicas de
ventas, no solo en upselling
sino en cross selling, en ho-
teles y empresas turísticas.
P: ¿Qué nuevas iniciativas tiene
HBD Consulting con la CEHAT?

R: Ahora mismo estamos reali-
zando una campaña comercial
a través de nuestro call center
para la CEHAT, y desarrollan-
do cursos de orientación para
las asociaciones, concretamen-
te los hoteles asociados a es-
tas, con el fin de que gratuita-
mente, tengan mediante unas
conferencias itinerantes, cono-
cimiento de lo que las técnicas
de upselling y cross selling.

http://www.cehat.com/frontend/cehat/SOCIOS-COLABORADORES-DE-CEHAT-vn2768-vst246
http://www.hbdconsulting.es/
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leza penal. El desconocimiento
de los límites que esta rama del
Derecho impone, y de las posi-
bilidades que ofrece, es un lujo
que los empresarios hoteleros
no deberían permitirse.

En los últimos años el dere-
cho de la competencia se ha eri-
gido en uno de los  instrumen-
tos más relevantes para la regu-
lación de la actividad económi-
ca en todas las jurisdicciones del
mundo y en todos los sectores,
sin excepción. El sector turísti-
co y, más en concreto, el sector
hotelero, no han sido ajenos a
este fenómeno. Aunque muchas
veces pase desapercibido, gran
parte de las actividades ordina-
rias de los hoteles están direc-
tamente sujetas al ordenamien-
to concurrencial. Los intercam-
bios de información acerca de
ocupación o tarifas, las relacio-
nes con centrales de reservas o
con mayoristas, incluidos los
online, los acuerdos de comer-
cialización conjunta o los acuer-
dos de distribución con provee-
dores entran todos de lleno en
el ámbito de aplicación de esta
rama del Derecho. A continua-
ción se hará una referencia, ne-

cesariamente no exhaustiva, a
algunas de las prácticas a las que
más atención se viene prestan-
do en los últimos tiempos.

Relaciones entre hoteles
Prácticamente cualquier acuer-
do -formal o no- entre hoteles o
grupos de hoteles competido-
res entra dentro del ámbito de
aplicación de las normas de
competencia. Este principio re-
sulta aplicable, por ejemplo, a
acuerdos de comercialización
conjunta, a la constitución de
centrales de reservas o a los
acuerdos de compra conjunta,
entre otros. En los últimos tiem-
pos, sin embargo, los acuerdos
que más prominencia han al-
canzado en relación con la apli-
cación del derecho de la com-
petencia al sector hotelero han
sido los acuerdos de intercam-
bio de información acerca de
tarifas y/u ocupación.

Autoridades de competencia
de toda la Unión Europea vie-
nen recurrentemente imponien-
do sanciones a hoteles, cade-

nas de hoteles y asociaciones
por su participación en inter-
cambios de información de ca-
rácter anticompetitivo. Así, por
ejemplo, en 2005 la autoridad
francesa de competencia impu-
so multas por valor de 709.000
euros a seis hoteles de lujo de
París por intercambiar con pe-
riodicidad semanal y mensual
información confidencial acer-
ca de sus tarifas y tasas de ocu-
pación. En 2007 la autoridad de
competencia danesa también
sancionó a la asociación "Ho-
teles y Posadas danesas" y a
los directivos de ésta por pro-
hibir a sus miembros anunciar
tarifas inferiores a las mínimas
fijadas por la asociación.

Siguiendo esta misma línea,
diversas autoridades de compe-
tencia de la Unión Europea, in-
cluida la española, han subra-
yado en reiteradas ocasiones la
necesidad de prestar atención
a que las actuaciones de Cáma-
ras de Comercio, patronales,
asociaciones profesionales y
cadenas hoteleras no den lugar
a intercambios de información
de carácter anticompetitivo ni
a recomendaciones colectivas
de precios que pueden plasmar-
se, incluso, en manifestaciones
unilaterales. Muchos de los
lectores de esta revista recor-
darán el expediente incoado a
la CEOE por la CNC en abril de
2011 a raíz de unas declaracio-
nes realizadas en FITUR por un
destacado hotelero que inclu-
yeron una mención a la necesi-
dad de incrementar las tarifas
hoteleras durante 2011. La in-
coación de este expediente,
muestra en gran medida de un
celo excesivo por parte de las au-
toridades de competencia, ilus-
tra también la atención creciente
que estas autoridades  vienen
prestando al sector hotelero.

Es importante observar que
los intercambios de información
entre hoteles sancionados en
estos y otros casos no solamen-
te se referían a tarifas. Las auto-
ridades de competencia también
se han pronunciado acerca de
la compatibilidad con las normas
de competencia de los índices
de ocupación y de ingresos por
habitación tan frecuentes en el
sector. En síntesis, se conside-
ran que el intercambio de infor-
mación de esta naturaleza úni-
camente será lícito cuando: (i)
la información se distribuya de
forma agregada, esto es, de ma-
nera que no pueda identificarse
la actuación individual de cada
establecimiento; (ii) la informa-
ción se limite al rendimiento de
un establecimiento en compara-

ción con el resto; y (iii) entre la
fecha de publicación y la fecha
del intercambio medie un tiem-
po suficiente para que los esta-
blecimientos participantes no
puedan adaptar sus estrategias
comerciales a la de sus competi-
dores en tiempo real.

Relaciones entre hoteles y cen-
trales de reserva, agencias de via-
je y otros distribuidores
El derecho de la competencia no
solamente se aplica a los acuer-
dos entre competidores, sino
también a los acuerdos con otras
empresas que actúan a distintos
niveles de la cadena de distribu-
ción ("acuerdos verticales").

Por regla general los acuer-
dos entre no competidores se
perciben como menos pernicio-
sos para la competencia. Aun
cuando las sanciones por in-
fracción del derecho de la com-
petencia derivadas de este tipo
de acuerdos son habitualmen-
te inferiores a las impuestas
ante acuerdos entre competido-
res, lo cierto es que en el marco
de estas relaciones el derecho
de la competencia también pue-
de jugar en favor de los hote-

les. La anulación por dos ve-
ces de las tarifas de Egeda a las
que hacíamos referencia al co-
mienzo de este artículo son un
buen ejemplo de ello.

En algunos casos los hote-
leros pueden verse indirecta-
mente afectados por exigencias
de sus contrapartes dirigidas
a eliminar su libertad contrac-
tual. Algunos lectores de esta
revista quizás recuerden que
hace unos años el turoperador
Holiday Jack presentó una de-
nuncia ante la autoridad alema-
na de competencia en la que
alegaba que empleados de su
competidor TUI habían presio-
nado a hoteles de Baleares, Ca-
narias, Algarve, Turquía y Re-
pública Dominicana con el fin
de que no suscribieran ningún
acuerdo de colaboración con
Holiday Jack. El asunto con-
cluyó con el compromiso de
TUI de requerir a sus trabaja-
dores para que se abstuvieran
de realizar conductas similares
y de comunicar a los estable-
cimientos afectados que eran

libres de concluir acuerdos
con terceros turoperadores.

Este precedente muestra
que el derecho de la competen-
cia es quizás el mejor instru-
mento del que disponen los
hoteleros a la hora de enfren-
tarse a la creciente concentra-
ción en el mercado de los tur-
operadores y al consecuente
incremento del poder de mer-
cado del que estos disfrutan. La
CEHAT demostró ser conscien-
te de ello cuando en 2010 se en-
frentó, esgrimiendo argumentos
de derecho de la competencia, a
la decisión de Thomas Cook de
aplicar unilateralmente un des-
cuento del 5% a todos los ho-
teles españoles so pretexto de
sufragar las pérdidas ocasiona-
das por el efecto de la nube vol-
cánica en Islandia.

La evolución de los modelos
tradicionales de distribución y,
en particular, el auge de los sis-
temas de reservas online tampo-
co ha pasado desapercibido
para las autoridades de compe-
tencia. En diversos Estados
miembros de la Unión Europea -
y especialmente en el Reino
Unido, donde ya se ha incoado

un expediente sancionador- se
están analizando los acuerdos
de paridad tarifaria tendentes a
garantizar unas tarifas homogé-
neas en todos los posibles ca-
nales de distribución, y que per-
miten a los distribuidores ofer-
tar un precio mínimo garantiza-
do y las obligaciones de exclu-
sividad que tan frecuentes han
devenido en el sector hotelero.

Las investigaciones en cur-
so se centran por el momento en
determinar si las cláusulas de pa-
ridad tarifaria son equivalentes,
en la práctica, a acuerdos de fi-
jación del precio mínimo de re-
venta prohibidos en derecho de
la competencia. En función de
su resultado, estas investigacio-
nes podrían alterar de forma sig-
nificativa el funcionamiento fu-
turo del mercado de reservas
online. Ello, que a buen seguro
merecería un comentario adicio-
nal en esta publicación, podría
ser un ejemplo del efecto trans-
formador, largamente inexplora-
do, del derecho de la competencia
en el sector hotelero.

El derecho de la competencia
en el sector hotelero

En el año 2000, y a instancias de la Federación
Española de Hoteles (FEH) y de ZONTUR, el en-
tonces Tribunal de Defensa de la Competencia
sancionó a la Entidad de Gestión de Derechos
de los Productores Audiovisuales (Egeda) por
el carácter abusivo de las tarifas impuestas por

esta entidad para la comunicación en habitacio-
nes de hotel de contenidos protegidos por de-
rechos audiovisuales. Varios años después, mi
padre, que en aquellos años era Vicepresiden-
te, primero, y Tesorero, después, de la FEH, si-
gue refiriéndose a ese procedimiento cuando

En los años transcurridos des-
de entonces quien esto escribe
pasó de ser un estudiante inte-
resado en los hoteles y que lo
desconocía todo sobre el dere-
cho de la competencia a un abo-
gado que muy frecuentemente
tiene la sensación de saber so-
lamente de derecho de la com-
petencia. Otras cosas no han
cambiado tanto durante este
tiempo: el pasado mes de marzo
la Comisión Nacional de la Com-
petencia (CNC) declaró, una vez
más, y también tras una denun-
cia interpuesta por la CEHAT, la

nulidad de las tarifas mensuales
fijadas por Egeda para la comu-
nicación pública de contenidos
audiovisuales en habitaciones
de hotel por infringir las normas
de competencia, e impuso a
Egeda una nueva sanción de
478.515 euros.

Tampoco ha cambiado la per-
cepción que muchos hoteleros
tienen del derecho de la com-
petencia como algo difuso, le-
jano, y hasta cierto punto exó-
tico, aplicable solamente a gi-
gantes empresariales activos en
otros sectores. Esta percep-
ción, sin embargo, es errónea y
en ocasiones incluso peligrosa.
La infracción de las normas de
competencia puede acarrear nu-
lidades contractuales, obliga-
ciones de resarcimiento de da-
ños y perjuicios, sanciones pe-
cuniarias que pueden alcanzar
el 10% de la facturación anual
del grupo al que pertenezca la
empresa infractora, e incluso
sanciones personales para di-
rectivos que, en algunos casos,
pueden ser incluso de natura-

ALFONSO LAMADRID DE PABLO

ABOGADO DE GARRIGUES BRUSELAS

La infracción de las normas de competencia puede acarrear nulidades contractuales y sanciones pecuniarias

«Los hoteles perciben el de-
recho de la competencia

como algo difuso, lejano, y
hasta cierto punto exótico,
aplicable solamente a gi-

gantes empresariales acti-
vos en otros sectores»

«El desconocimiento de los
límites que esta rama del
Derecho impone, y de las
posibilidades que ofrece,
es un lujo que los empre-
sarios hoteleros no debe-

rían permitirse»

ejemplifica lo que las asociaciones de hoteles
pueden hacer por sus miembros. Fue entonces
cuando escuché, de boca de diversos hotele-
ros cercanos, las primeras referencias al dere-
cho de la competencia, del que hablaban como
algo remoto pero aparentemente útil.
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siones más adecuadas, y que
transformen, de manera efectiva
la industria turística española", se
celebran estos talleres, según ex-
plicó la directora del Instituto de
Estudios Turísticos de  Turespa-
ña, Cristina Recoder. Además, re-
pasó los resultados de un recien-
te estudio del Instituto de Estu-
dios Turísticos de Turespaña, "La
Empresa Turística Familiar en Es-
paña: Importancia, Perfil y Com-
petitividad", que, por una parte,
concluye que "casi 80% empresa
turística española es familiar";
que las empresas familiares turís-
ticas no han manejado eficazmen-
te la gestión y dotación de sus
activos intangibles, y que desco-
nocen cómo implementar instru-
mentos adecuados para la profe-
sionalización de las relaciones fa-
miliares en el seno de la empresa,
dos aspectos de suma importan-
cia para la competitividad de este
tipo de compañías.

Finalmente, el director general
del Instituto Tecnológico Hotele-
ro (ITH), Álvaro Carrillo de Albor-
noz, analizó cómo la innovación
ha sido el gran motor del progre-
so en la industria hotelera, y ani-
mó a los hoteleros cántabros a
"no ser impermeables a los cam-
bios", porque, "si se adoptan
antes que los competidores,
cuentas con ventaja; pero si se
hacen tarde, se convierten en
una obligación" para no quedar-
se rezagado en el mercado.

Granada y las tecnologías
En Granada, los IV Talleres de
Sensibilización y Transformación
tuvieron lugar en el Hotel Sercotel
Carmen el 17 de mayo, y contaron
con una amplia representación
institucional, encabezada por la
subdirectora general adjunta del
Instituto de Estudios Turísticos
de Turespaña, Patricia Fernández-
Mazarambroz; el alcalde de Gra-
nada, José Torres Hurtado; la con-
cejala de Turismo de la Alcaldía
de Granada, Rocío Díaz Jiménez;
Álvaro Carrillo de Albornoz, di-
rector general del Instituto Tec-
nológico Hotelero; Carlos Nava-
rro, presidente de la Federación
Provincial de Empresas de Hos-
telería y Turismo de Granada; Ge-
rardo Arenas, presidente de la
Asociación Provincial de Hospe-
daje de Granada.

Carlos Navarro, presidente de
la Federación Provincial de Em-
presas de Hostelería y Turismo de
Granada, señaló que, según da-
tos de la entidad que preside, las
actividades turísticas "generan el
16% del PIB y más del 15% del
empleo directo" de la provincia,
por lo que "el turismo es para Gra-
nada lo que el petróleo para los

países del Golfo Pérsico". Nava-
rro hizo hincapié en la necesidad
de apoyar a las pymes hoteleras
de Granada con iniciativas como
estos talleres, porque "si en Es-
paña, el 70% de las empresas son
pymes, en Granada alcanzan prác-
ticamente el 100%" del total.

Por su parte, la subdirectora
general adjunta del Instituto de
Estudios Turísticos de Tures-
paña,  Patricia Fernández-
Mazarambroz, explicó que, para las
empresas hoteleras, especialmen-
te para las pymes, "diferenciarse
del resto, invertir en activos in-
tangibles, promocionar la marca,
y promover uso nuevas tecnolo-
gías es fundamental para ser más
competitivos". En este sentido,
Gerardo Arenas, presidente de la
Federación Provincial de Empresas
de Hostelería y Turismo de Grana-
da, recordó que la innovación y la
tecnología son la clave para "hacer
más competitivas a las empresas tu-
rísticas en un momento de dificul-
tad", especialmente en Granada,
"una ciudad de hoteles familiares".

Por su parte, el alcalde de Gra-
nada, José Torres Hurtado, seña-
ló que "el sector turístico local lo
ha hecho muy bien, ya que ha sa-
bido adaptarse a las circunstan-
cias y hacer atractiva la oferta tu-
rística", razón por la que Granada
es, actualmente "la segunda ciu-
dad española con más número de
turistas de fin de semana, tras Bar-
celona", e insistió en que es ne-
cesario avanzar e innovar "com-
partiendo experiencias que nos
ayuden a mejorar la oferta turísti-
ca y su calidad". Finalmente, el di-
rector general del Instituto Tec-

nológico Hotelero (ITH), Álvaro
Carrillo de Albornoz, manifestó
que el objetivo de los IV Talleres
de Sensibilización y Transforma-
ción es "conseguir, entre todos,
mover la rueda para que la eco-
nomía vuelva a funcionar como
debe, especialmente para la in-
dustria turística".

Nuevas herramientas
Los IV Talleres de Sensibilización
y Transformación "La innova-
ción, clave para el turismo del Si-
glo XXI", están organizados en
dos partes, una sesión plenaria y
tres talleres prácticos, impartidos
por expertos. En la sesión plena-
ria, el director general de ITH dio
a conocer una de las principales
iniciativas de la industria hotelera
en materia de innovación, la pla-
taforma Thinktur, una red de más
de 800 organizaciones, empresas
y entidades públicas, que tienen
como objetivo impulsar la I+D+i e
incorporar la innovación como
parte de la cultura empresarial del
sector turístico, fomentar la for-
mación y capacitación, el
networking y la puesta en mar-
cha de proyectos a nivel nacio-
nal, europeo y latinoamericano
que mejoren la competitividad de
la primera industria española.
Los talleres se celebraron de ma-
nera simultánea y alterna, y abor-
daron tres áreas clave para la ges-
tión hotelera: Sostenibilidad y Efi-
ciencia Energética, Gestión Hote-
lera, y  Reputación Online y Ges-
tión de Marca.  En la sesión sobre
Sostenibilidad y Eficiencia Ener-
gética, impartida por Eduardo
Olano, director, y Rodrigo Morell,

presidente, de la firma Balantia,
empresa socia de ITH, se presen-
taron casos de éxito y diferentes
tecnologías existentes capaces de
reducir el consumo energético,
mejorar el rendimiento, disminuir
las emisiones y reducir de la hue-
lla de carbono, lo que supone no
sólo optimizar la gestión energé-
tica y ahorrar costes, sino cons-
truir una imagen de marca fuerte.

En el segmento dedicado a la
Gestión Hotelera, a cargo los so-
cios de ITH, Patricia Diana Jens,
consultora de revenue manage-
ment y e-commerce; y Fabricio
Titiro, Opera Product Manager
de MICROS Fidelio, se analiza-
ron las principales herramientas
y soluciones disponibles para
facilitar la gestión hotelera, como
el revenue & yield management,
CRMs, channel manager, entre
otras; y la necesidad de que to-
das estén integradas en un úni-
co sistema (Property Manage-
ment System o PMS), que reco-
pile y contextualice la informa-
ción clave para la toma de deci-
siones de la dirección del hotel,
mejorando la productividad y
facilitando la labor de gestión.

Finalmente, Fabián González,
del área TICs del Instituto Tec-
nológico Hotelero, explicó, en el
taller de Reputación Online y
Gestión de Marca, el potencial que
la web 2.0, Internet y las redes so-
ciales ofrecen para la gestión de
la marca corporativa y personal,
la comercialización y la distribu-
ción hotelera, y cómo gestionar
las críticas, la imagen corporativa
y la atención al cliente a través de
las plataformas sociales.

Innovación y nuevas tecnologías en el
turismo, claves para el futuro del sector

Sostenibilidad y Eficiencia Energética, Ges-
tión Hotelera y Reputación Online y Gestión
de Marca, la plataforma de innovación turís-
tica Thinktur, y el papel de la innovación

como motor del cambio en la cultura empre-
sarial fueron los principales asuntos que se
abordaron durante los talleres que celebra-
ron el Instituto de Turismo de España (Tur-

Durante los meses de mayo y abril,
el Instituto de Turismo de Espa-
ña (Turespaña) y el Instituto Tec-
nológico Hotelero (ITH), celebra-
ron en Santander y Granada las
dos primeras sesiones de los IV
Talleres de Sensibilización y
Transformación "La innovación,
clave para el turismo del Siglo
XXI", que contaron con más de
160 participantes y el apoyo de las
autoridades y representantes
institucionales de ambas ciudades.

Los talleres, que también se
celebrarán el próximo 5 de junio
en La Rioja, están dirigidos a em-
presarios y directivos del sector
hotelero, que pudieron acercar-
se, desde un punto de vista prác-
tico, la cultura de la innovación
y la tecnología como factor trans-
formador y de crecimiento para
la industria hotelera española, en
tres áreas clave: Sostenibilidad
y Eficiencia Energética, Gestión
Hotelera y Reputación Online y
Gestión de Marca.

Santander afronta la crisis
La directora del Instituto de Estu-
dios Turísticos de Turespaña,
Cristina Recoder; el director ge-
neral de ITH, Álvaro Carrillo de
Albornoz; el director general de
Turismo de la  Consejería de In-
novación, Industria, Turismo y
Comercio del Gobierno de
Cantabria, Francisco Agudo; y el
presidente de la Asociación Em-
presarial de Hostelería de
Cantabria, Emérito Astuy; fueron
los encargados de inaugurar la
sesión en Santander, que tuvo
lugar el 25 de abril en el Hotel San-
tos Santemar.

Durante su intervención, Emé-
rito Astuy, presidente de la Aso-
ciación Empresarial de Hostelería
de Cantabria explicó que, aunque
el sector turístico local se está
viendo afectado por la crisis eco-
nómica, hay que "aprovechar el
descenso de actividad para po-
nernos al día en las nuevas tec-
nologías", especialmente en el
caso de las pequeñas y medianas
empresas, que son mayoría en la
comunidad autónoma; y apuntó
además que "invertir ahora en
medioambiente será nuestra ri-
queza futura". Por su parte, el di-
rector general de Turismo del go-
bierno cántabro, Francisco Agu-
do, afirmó que "la apuesta por
nuevas tecnologías y la innova-
ción es fundamental para salir de
la crisis", por lo que es importan-
te "adaptar estrategias, herramien-
tas y objetivos a una nueva cul-
tura turística".

En este sentido, con el objeti-
vo de "potenciar y profundizar en
herramientas de conocimiento
que nos permitan tomar las deci-

Más de 160 hoteleros de Santander y Granada participaron en los IV Talleres de Sensibilización y Transformación

Los Talleres de Turespaña e ITH celebrados en Santander y en Granada.

España) y el Instituto Tecnologico Hotelero
(ITH) tanto en Santander como en Granada
bajo el nombre de 'La innovación clave para
el Turismo del Siglo XXI’
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Recursos de la Biomasa, que se
encarga de instalar todo el nuevo
sistema de generación de calor
(caldera, silo, etc.) incluyendo el
suministro de biomasa y el man-
tenimiento, y que para el hotel
sólo supone asumir el coste del
agua caliente que consume a
un precio mínimo de un 10%
menor al usual para combusti-
bles fósiles.

El segundo proyecto, que es-
tamos llevando a cabo con Gas
Natural Fenosa, está enfocado en
la microcogeneración a gas natu-
ral, o bien por energía geotérmi-
ca, en el que el coste de la instala-
ción y de los equipos es asumido
por Gas Natural Fenosa, que re-
cuperará su inversión a través de
los ahorros asociados al uso de
estos equipos, tanto en climatiza-
ción como en producción de ACS.

El tercer piloto, también de
venta de energía útil, se llevará a
cabo con Buderus y Prosolia, e
incluye la opción de ofrecer ener-
gía solar térmica y la posible sus-
titución de la caldera existente
por otra más eficiente para, de
esta manera, conseguir ACS más
barata, que supondrá aún mayo-
res ahorros.

Los tres pilotos en los que ITH
está trabajando responden a los
dos principales modelos de nego-
cio de las ESEs de los que se pue-
de beneficiar el sector hotelero,
que implican garantías de ahorros
en el consumo de energía. El pa-
pel de la ESE en la primera fórmu-
la es elegir las actuaciones que se
deben llevar a cabo en el estable-
cimiento (por ejemplo las sustitu-
ciones de equipos por otros más
eficientes) y encargarse de la in-
versión necesaria para realizarlas,
que recuperarán a través del aho-
rro que ocasionan las medidas
adoptadas. Así, el hotelero firma
un contrato con la ESE para que
ésta sea la que se ocupe de la
operación y mantenimiento de los
sistemas, y puede reservarse la

opción de compartir los ahorros
con la propiedad del estableci-
miento.

La venta de energía útil es el
segundo modelo. En este caso, la
ESE se encarga de vender energía
útil al establecimiento, asume la
operación y mantenimiento de los
equipos productores, y el estable-
cimiento sólo tendría que pagar
por la energía que consume. Por
ejemplo, la ESE podría asumir la
producción de agua caliente para
ACS a través de paneles solares
térmicos o calderas de biomasa,
costearía el coste del equipamien-
to, y el hotel sólo tendría que pa-
gar por el consumo real de agua
caliente, desentendiéndose de la
producción, el mantenimiento y el
combustible, entre otros costes,
y teniendo garantía de ahorro y
disponibilidad, es decir, la ESE se
compromete a suministrar toda el
agua caliente para ACS que el
hotel pueda necesitar. En cual-
quier caso, el establecimiento
siempre pagará un precio menor
en comparación con la energía
proveniente de combustibles fó-
siles que alimentasen un sistema
generador propio.  Además, se
adapta perfectamente al esquema
de negocio de los hoteles, puesto
que refleja en el coste en la ocu-
pación real, es decir, sólo se pa-
gan los consumos que los usua-
rios hagan, efectivamente, en las
instalaciones del hotel.

Las de Servicios Energéticos
son un modelo de negocio nove-
doso en nuestro país, pero que
cuenta con una larga y exitosa tra-
yectoria en otros países, como
México, Canadá, Alemania o
EEUU, donde se ha afianzado con
gran éxito, no sólo para los pro-
veedores, sino también para los
hoteles. Las ESEs son la respues-

ta adecuada a las necesidades
energéticas de un negocio inten-
sivo en el uso de energía como la
industria hotelera, especialmente
en una situación de crisis econó-
mica, caracterizada por la falta de
liquidez y las limitaciones a la fi-
nanciación: la renovación de los
equipos, condición necesaria para
ser más eficientes, no sólo no su-
pondrá coste alguno para los ho-
teles, sino que además supondrá
poner en manos expertas el man-
tenimiento técnico y económico de
los equipos, para conseguir resulta-
dos y ahorros previamente pactados
con el proveedor energético.

La antigüedad de muchas ins-
talaciones hoteleras en España,
obsoletas y poco eficientes, son
sinónimo de despilfarro de ener-
gía. La mayor parte de los esta-
blecimientos tienen muchos años,
y se construyeron antes de que
se tuvieran en cuenta factores de
eficiencia energética, por lo que
el ahorro potencial en el sector es
enorme. De hecho, si las más de
14.000 empresas que conforman
el sector hotelero en España re-
cortasen un 10% de la energía que
consumen, el ahorro equivaldría
a la energía que consume una ciu-
dad de 100 mil habitantes.

Aunque aún quedan algunos
puntos por resolver en la adapta-
ción de las ESEs al sector hotele-
ro español, ya existen muchos
casos de éxito. El desconocimien-
to del esquema de negocio ha te-
nido como consecuencia que el
sector sea un poco reacio a adop-
tar este tipo de contratos, incluso
a pesar de que los contratos son
bastante flexibles y permiten adap-
tar las condiciones al estableci-
miento en particular.

La cuenta pendiente es que las
ESEs diseñen o ajusten su mode-

lo de negocio a las prioridades y
preocupaciones de los hoteleros,
vinculadas directamente con la
ocupación, un factor decisivo en
los ingresos de un hotel, a pesar
de su volatilidad. Por eso, lograr
el consenso entre los modelos de
negocio propios de las ESEs y de
los hoteles es vital para que las
Empresas de Servicios Energéti-
cos penetren de forma generali-
zada en la industria hotelera es-
pañola, de forma que ambas par-
tes se sientan cómodas: así, las
revisiones anuales o semestrales
de la ocupación para ajustar las
cuotas que paga el hotelero o los
ahorros compartidos parece ser el
punto de encuentro hacia el que se
dirigen, y que garantiza la viabilidad
del modelo para el sector hotelero.

Apostar por la eficiencia ener-
gética y la gestión sostenible ya
no es un proyecto de futuro, por-
que su impacto positivo se tra-
duce en ahorro de costes o en be-
neficios directos; no hay excusas,
más aún si la inversión para ser
más eficientes es igual a cero. La
tecnología permite optimizar pro-
cesos de forma precisa e integral,
reducir costes y tener instalacio-
nes más eficientes, y conseguirlo
es fundamental para un hotel, es-
pecialmente teniendo en cuenta
que, tras los gastos de personal,
las partidas de gastos energéti-
cos son las más importantes. Por
eso, ahorrar energía y ser más
sostenible es un compromiso
inaplazable, para grandes hote-
les, pero también para los peque-
ños y medianos establecimien-
tos, porque los efectos se nota-
rán en la cuenta de resultados,
porque se recortan gastos o por-
que aumentan las ventas como
resultado de ofrecer un produc-
to diferenciado al mercado.

Eficiencia a coste cero
La hotelería española ha encontrado en la
sostenibilidad y la eficiencia energética un
aliado operativo, una oportunidad de aho-
rrar costes, y un nuevo concepto comercial

y de marketing: la gran "reconversión" ha-
cia la sostenibilidad es ya un hecho, y mu-
chas cadenas y empresarios independien-
tes están invirtiendo y poniendo en marcha

En la industria hotelera española,
los niveles de eficiencia energéti-
ca son bajos y las facturas de ser-
vicios energéticos son más altas,
pero la buena noticia es que el
margen de mejora es muy amplio.
Y aunque las ventajas de ser un
hotel eficiente son evidentes,
muchos empresarios encuentran
obstáculos para hacer estos cam-
bios profundos que derivarán en
más ahorro energético, y muchas
de estas barreras están relaciona-
das con la relación coste-benefi-
cio: ¿cuánto me va a costar ser
más eficiente?

La respuesta es cero euros. No
se trata de una exageración ni de
una afirmación con letra peque-
ña: gracias a las Empresas de Ser-
vicios Energéticos (ESEs), cuyo
modelo de negocio consiste en
asumir el riesgo de las inversio-
nes que recuperará gracias al aho-
rro energético conseguido en el
establecimiento, se puede ser efi-
ciente sin invertir ni un solo euro.
Las Empresas de Servicios Ener-
géticos son una opción que el
Instituto Tecnológico Hotelero
ha incorporado a varios proyec-
tos piloto en marcha, porque
ofrecen servicios energéticos a
sus clientes a través de una se-
rie de fórmulas que permiten a
las empresas conseguir niveles
de ahorro energético sin hacer
desembolso alguno.

De esta forma, ITH está llevan-
do a cabo tres proyectos piloto,
abiertos a la participación de los
hoteleros de cualquier localidad
española, que siguen este mode-
lo, y cuyos principales objetivos
son probar la idoneidad y adap-
tación de los contratos de servi-
cios energéticos para hoteles, y
comprobar cómo y cuánto se
puede llegar a ahorrar en energía
a través de diversos sistemas. El
primer estudio, basado en un sis-
tema de venta de energía útil a tra-
vés de biomasa, se está llevando
a cabo en colaboración con REBI

ITH está desarrollando tres proyectos piloto basados en el modelo de Empresas de Servicios Energéticos (ESEs)

La antigüedad de muchas instalaciones hoteleras en España, obsoletas y poco eficientes, son sinónimo de despilfarro de energía.

planes de gestión destinados a incremen-
tar la eficiencia energética de los hoteles y
a reducir su impacto en el entorno. Gracias
a las empresas ESEs el coste será cero.

El Hotel Eurobuilding tiene un parking apto para coches eléctricos.
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El convenio suscrito por la Asociación Es-
pañola de Estaciones Náuticas (AEEN) y
el Instituto Tecnológico Hotelero (ITH)  pre-
vé la cooperación en programas de forma-

ción y la participación en proyectos conjun-
tos nacionales e internacionales, así como
el asesoramiento mutuo en cuestiones re-
lacionadas con la actividad de ambas enti-

Este acuerdo, firmado en Barcelona  por Juan Campolier y Juan Molas, estará vigente por un periodo de dos años

ITH y Estaciones Náuticas firman un acuerdo de
colaboración en el campo científico y tecnológico

La Asociación Española de Esta-
ciones Náuticas (AEEN) y el Ins-
tituto Tecnológico Hotelero (ITH)
firmaron hoy un acuerdo marco
de colaboración en virtud del cual
ambas entidades se comprometen
a aunar esfuerzos en actividades
de soporte científico y tecnológi-
co de interés común.

El acuerdo, firmado por Juan
Campolier, presidente de la Aso-
ciación Española de Estaciones
Náuticas, y Juan Molas, presi-
dente del Instituto Tecnológico
Hotelero, tendrá una vigencia
de dos años, y persigue la crea-
ción de un marco de actuación
para estrechar relaciones entre
el ITH y la AEEN, fomentando
la colaboración en campos for-
mativos, científicos y técnicos.

Estaciones Náuticas (AEEN)
- Best Nautical Destinations in
Spain acoge a 23 destinos espa-
ñoles con una larga tradición en
el turismo náutico y actividades
para disfrutar del mar y del tiem-
po libre. Se trata de una entidad
especializada y líder en el sector
náutico, que cuenta con el apo-
yo público de Turespaña, siete
comunidades autónomas y la
Ciudad Autónoma de Ceuta,
además de 62 ayuntamientos.
Estaciones Náuticas (AEEN),
como agente de dinamización tu-
rística, comprende más de 1.700

Los costes energéticos son, tras los recursos humanos, la segunda partida de gastos más importantes

287 millones anuales ahorrados en consumo energético

Los hoteles españoles podrían
ahorrar unos 287 millones de
euros al año gracias a herra-
mientas de seguimiento y con-
trol del consumo energético en
el interior de los edificios, lo
que supondría una rebaja en la
factura de al menos el 25% de
los costes energéticos anuales
de los hoteles, que según da-
tos del Instituto Tecnológico
Hotelero (ITH) y el grupo con-
sultor de ingeniería y servicios
energéticos Euroconsult, alcan-
zan 1.146,4 millones de euros
cada año.

Para la industria hotelera es-
pañola, disponer de sistemas
que permitan optimizar y redu-
cir los costes energéticos es una
prioridad, ya que se trata de la
partida de gasto más importante
tras la de personal, y un factor
que permitirá aumentar la com-
petitividad de los hoteles espa-
ñoles respecto a sus competido-
res directos. De hecho, según
estudios de ITH, gracias a sis-

empresas y alrededor de 4.500
productos relacionados con el
turismo náutico, todos ellos dis-
ponibles para su comercializa-
ción on-line en el portal
www.estacionesnauticas.info.
Los destinos con la marca Esta-
ciones Náuticas garantizan un
nivel de calidad gracias a su
oferta náutica, personal forma-
do y profesional, así como esta-
blecimientos de alojamiento de
reconocido prestigio.

Formación y proyectos
Entre las modalidades de colabo-
ración que prevé el acuerdo mar-
co se encuentran la cooperación
en programas de formación, la
participación en proyectos con-
juntos de ámbito tanto nacional
como internacional, el asesora-
miento mutuo en cuestiones rela-
cionadas con la actividad de am-
bas entidades,  el uso de las ins-
talaciones de ambas entidades, así
como todas aquellas posibilida-
des que sean consideradas inte-
resantes por ITH y AEEN.

Cada proyecto o programa de
actuación desarrollado en el mar-
co de este acuerdo será objeto de
un Convenio Específico en el que
se defina el objetivo perseguido,
se describa el plan de trabajo, los
presupuestos totales, los medios
materiales y humanos, las fuen-

dades. Este acuerdo fue firmando por Juan
Campolier y Juan Molas en Barcelona, el
cual tendrá una vigencia de dos años y per-
sigue estrechar las relaciones.

temas de control y monitorización
inteligente, un hotel tipo de cua-
tro estrellas con 250 habitaciones
y un 55% de ocupación, podría
ahorrarse un euro al día por habi-
tación vendida en el consumo
energético total de todas las ins-
talaciones del hotel.

En un hotel tipo de cuatro es-
trellas, el total de los costes por
habitación y día -incluyendo el
personal, ronda los 14 euros, de
los que cuatro corresponden al
coste medio de los consumos
medios por habitación; por año,
el coste total de habitación por
día es de 5.110 euros. De esta
forma, en un hotel tipo de 250
habitaciones, con una ocupa-
ción del 55%, el coste total de
habitación por día alcanzan los
702.625 euros por año, mientras
que su coste energético equiva-
le a 200.750 euros.

Dado que, con un sistema de
control inteligente del consumo
energético se puede ahorrar el
25% del total de los costes ener-

géticos, un hotel tipo como el
estudiado podría ahorrar en su
consumo energético global un
euro al día por habitación ven-
dida, lo que supone optimizar las
instalaciones del hotel, redu-
ciendo costes y aumentando el
margen de beneficio.

Con el objetivo de conocer el
impacto que los sistemas de
control de la demanda energéti-
ca en tiempo real tienen en di-
versas tipologías de hoteles es-
pañoles, el Instituto Tecnológi-
co Hotelero, centro de innova-
ción turístico y hotelero adscrito
a CEHAT, y la firma Euroconsult
han puesto en marcha un proyec-
to piloto destinado a probar la
eficacia de iGreen, una herra-
mienta de monitorización y se-
guimiento del consumo energé-
tico en inmuebles destinados a
la hotelería en varias localidades
españolas.

El control del gasto energéti-
co es clave para aumentar la
competitividad del sector hote-

lero, que tiene entre sus máxi-
mas prioridades la contención
de gastos y el aumento de be-
neficios, para competir en mejo-
res condiciones con la oferta de
otros destinos. La actividad ho-
telera es intensiva en el uso de
energía, por lo que conseguir
controlar estos gastos permitirá
aumentar los márgenes de be-
neficio sin afectar ni a la calidad
del servicio ni al precio final al
cliente.

Así, según datos de la En-
cuesta de Ocupación Hotelera
de 2011, del Instituto Nacional
de Estadística, el pasado año se
registraron un total de 286,6 mi-
llones de pernoctaciones, tanto
de turistas nacionales como ex-
tranjeros. El consumo energéti-
co medio por estancia en Espa-
ña en un hotel de cuatro estre-
llas se sitúa en torno a los 30
kWh, a un coste medio de 13
céntimos por kWh, lo que su-
pone un coste para el hotelero
de cuatro euros por pernoctación,

Gracias a sistemas de control de la deman-
da energética en tiempo real, como iGreen
de Euroconsult, los hoteles españoles po-

drían ahorrar en electricidad hasta un euro
al día por habitación vendida, y mejorar no
sólo su cuenta de resultados, sino reducir

el impacto medioambiental de sus activida-
des. El control del gasto energético es cla-
ve para aumentar la competitividad.

tes de financiación, las normas de
coordinación y el nombre de las
personas responsables de la mar-
cha del Convenio.

Del seguimiento y cumplimien-
to de estos convenios se encar-
gará una Comisión Mixta consti-

que equivale a un total anual de
1.146,4 millones de euros.  Esta
factura energética del sector e
podría rebajar en un 25% llevan-
do a cabo la monitorización cons-
tante del consumo y la capacidad
de reaccionar de forma automáti-
ca a las variables atmosféricas,
meteorológicas, de ocupación y
de uso de instalaciones

Con el proyecto piloto que el
Instituto Tecnológico Hotelero
(ITH) pone en marcha, junto a su
socio Euroconsult, los hoteleros
podrán obtener información re-
levante sobre el comportamien-
to y el rendimiento de las insta-
laciones y operaciones de los
alojamientos, e implantar siste-
mas automáticos que reajusten
el funcionamiento de los equi-
pos e instalaciones del hotel,
para hacerlas más eficientes, lo
que redundará no sólo en una
reducción de costes, sino que
reduce en grandes cantidades el
impacto medioambiental de la
actividad hotelera.

tuida a tal efecto en un plazo de
treinta días, a contar a partir de
la fecha de la firma del acuerdo
marco. Esta Comisión se encar-
gará, además, de promover posi-
bilidades de colaboración en te-
mas científico-tecnológicos de

Juan Campolier y Juan Molas en la firma del convenio.

interés común, en preparar los
Convenios Específicos de ejecu-
ción del Acuerdo Marco y de
aclarar y decidir cuantas dudas
puedan plantearse en la interpre-
tación y ejecución de los Conve-
nios Específicos.
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nes Hoteleras de ITH, "hay tres
elementos básicos que un hote-
lero debe considerar cuando de-
cide implantar un PMS en su ho-
tel: el primero son los costes de ins-
talación, licencias y mantenimiento
(soporte 24 horas, actualizaciones,
pequeñas personalizaciones del sis-
tema, formación, y calidad del servi-
cio); la usabilidad, es decir, la senci-
llez a la hora de usar la aplicación
por parte del equipo operativo y ges-
tor; y la capacidad de la herramienta
para ofrecer información relevante y
de valor para tomar decisiones
operativas". Este último punto es
clave, porque si el PMS permite
segmentar, comparar y hacer
ratios de diversa naturaleza, a tra-
vés de informes personalizados,
se puede obtener información
muy relevante sobre el cliente y
todo el proceso que se inicia con
la reserva, que incluye el uso y
disfrute de los servicios e insta-
laciones del hotel, y que conclu-
ye con el check-out.

Para Martínez "un buen PMS
debe cumplir con otras condicio-
nes, como ofrecer un sistema que
simplifique, agilice y reduzca el
tiempo dedicado al proceso de
reservas, facturación y al front
desk; y contar con la capacidad
de admitir extensiones para
Revenue Management, que per-
mitan gestionar tarifas en fun-
ción de variables como la ocupa-
ción y la demanda en ciertos ca-
nales de distribución".

El PMS es, por tanto el cere-
bro que controla todo el hotel, y
que lo comunica no sólo con sus
proveedores y clientes, sino tam-
bién con aplicaciones externas
como los motores de reservas,
Channel Managers, o incluso con
aplicaciones propias o platafor-
mas externas para recibir reser-
vas online y hacer campañas de
marketing en redes 2.0. Este tipo
de programas de gestión son in-
dispensables si los hoteles quie-
ren tener información clave so-
bre sus resultados; y constitu-
yen la base fundamental para
una correcta toma de decisiones
estratégicas en el hotel. La elec-
ción de la mejor herramienta de
gestión interna para hoteles de
pequeñas y medianas dimensio-
nes es el objetivo central de un
proyecto piloto que ITH pondrá
en marcha en los próximos me-
ses, y que impulsará la incorpo-
ración de este tipo de software,
desarrollado por MICROS
Fidelio, en las pymes hoteleras
españolas.

Soluciones informáticas
La elección de un sistema
informático para la gestión inter-
na de un hotel o PMS debe res-
ponder a las necesidades de cada
establecimiento hotelero; espe-
cialmente en el caso de las
pymes, que requieren programas
sencillos, de fácil uso y adop-

ción, pero que puedan adaptarse
a la evolución del negocio sin ma-
yores dificultades.

Para César Díez Rivera, direc-
tor general de MICROS Fidelio,
mayor proveedor tecnológico
para el sector hotelero a nivel
mundial, "las soluciones informá-
ticas para hoteles deben poder
modularse a las necesidades rea-
les de cada empresa. Díez Rivera
insiste en la necesidad de que las
pymes hoteleras "busquen una
integración absoluta entre el
front hotelero y el front restaura-
ción, con compras, almacén, back
office, y Channel Manager (cen-
tral de reservas), etc. a través de
un software integrado y maneja-
ble desde un solo punto, que re-
quiera de pocos recursos", requi-
sitos que cumplen sus produc-
tos, escalables para pequeñas y
medianas empresas, como Opera
Xpress, Opera Lite o Suite8, con
Micros Channel, y E7Pos. "Siem-
pre hemos mantenido una políti-
ca de doble vía, por un lado ofre-
cemos una tecnología  propia
para cubrir las necesidades del
hotel y por otro mantenemos in-
tegraciones con los líderes de
mercado por cada una de las di-
ferentes vías de entrada de ne-
gocio", añade Díez Rivera.

La sencillez es la clave. Por
ejemplo, Opera Xpress y Opera
Lite o Suite8 de MICROS Fidelio
no sólo permite acceder a toda la
información relevante para la
gestión hotelera (reservas, re-
cepción, caja, habitaciones y pi-
sos entre otros) través de un
interfaz sencillo, en una única
pantalla, sino que además, per-
mite crear, buscar y actualizar

perfiles individuales, de cuentas
de empresa, de agencias de via-
jes y de turoperadores; e incluir
datos demográficos y de contac-
to. "De esta forma, -apunta direc-
tor general de MICROS Fidelio,
las preferencias del cliente esta-
rá visibles durante el proceso de
venta, lo que  supone gozar de
funcionalidades para la venta
cruzada que permiten incluir pa-
quetes promocionales", de gran
valor añadido para lanzar campa-
ñas promocionales en canales
online, por ejemplo.

El director general de MICROS
Fidelio también subraya la capa-
cidad que el software de gestión
hotelera debe ofrecer para conec-
tarse con otros programas, pro-
pios y de terceros. "Es funda-
mental que el hotel cuente con la
seguridad de que está ofrecien-
do en cada momento el precio ne-
cesario de su producto en todos
los canales de venta, y que ten-
ga la certeza de que el proceso
para revisar oferta y precios es
rápido y sencillo, gracias a la ca-
pacidad de integración y
automatización entre su PMS y
el resto de programas de gestión
interna del hotel".

Una de las ventajas de los
PMSs de MICROS Fidelio res-
pecto a sistemas similares es
que permite conectarse a cana-
les de distribución online a ni-
vel mundial, pero centralizando
el proceso en un inventario úni-
co, gestionado a través de una
misma pantalla dentro del PMS.
"Hemos invertido fuertes sumas
en I+D para integrar nuestros
PMSs con todas los jugadores
lideres en lo que a representa-

ción en OTA´s y GDS´s se refie-
re, lo que permite al hotel gestio-
nar su venta on-line con herra-
mientas propias de Micros Fidelio
(Mylink y Opera Web Services
como motores de reservas) o con
integraciones bidireccionales con
las plataformas lideres en la in-
dustria (Channel Managers como
EZYield, Rate Tiger o Travelclick)
o GDSs como Synexis, Trust,
Travelcick ".

Otro aspecto fundamental que
una empresa hotelera de peque-
ñas o medianas dimensiones
debe tener en cuenta es el servi-
cio de mantenimiento que, según
Díez Rivera "tiene que ser 24 ho-
ras y 365 días al año", porque un
problema técnico puede compli-
car la gestión de todo el hotel.
Además, el PMS debe incorporar
actualizaciones que permitan ac-
tivar funcionalidades extras que
el hotelero active a discreción en
función de sus necesidades, de
las licencias adquiridas y de las
funciones seleccionadas.

En resumen de todo lo dicho
anteriormente, los sistemas de
gestión hotelera o PMSs son
grandes aliados para la gestión
hotelera, y son el cerebro que
controla todo lo que sucede en
cualquier hotel; sin embargo,
deben ser aplicaciones fácil-
mente integrables con el resto
de software del hotel como las
centrales de reserva (CRS), el
software de gestión de clientes
(CRM), y los sistemas de check-
in y check-out, para que pue-
dan compartir información en-
tre ellas de forma totalmente
automatizada, y aportar, así, va-
lor al negocio.

Pyme: ¿Cómo puedo sacar provecho a un PMS?
Adoptar sistemas de gestión interna de los
hoteles, como los PMSs, es fundamental para
competir en un mercado cada vez más com-
plejo, especialmente para los alojamientos

independientes, porque aportan informa-
ción vital para adaptar sus productos y ser-
vicios al cliente final. Por ello, el Instituto
Tecnológico Hotelero y MICROS Fidelio es-

La industria hotelera española ha
experimentado profundos cam-
bios en los últimos 20 años. El
mercado es cada vez más global
y complejo, el origen y las de-
mandas de los clientes son cada
vez más diversos, y la irrupción
de las nuevas tecnologías au-
menta las posibilidades de nego-
cio aunque plantea nuevos retos,
especialmente para las pymes,
que representan el 70% del sec-
tor hotelero en España.

Las pymes han entendido la
necesidad de incorporar las nue-
vas tecnologías en la gestión ho-
telera, y están sacando provecho
de ellas. Según el Informe
ePYME 2011 de Fundetec, que
analiza la implantación de las tec-
nologías TIC en el sector hotele-
ro, podemos destacar que las
aplicaciones ofimáticas tienen ya
una penetración superior al 90%,
las soluciones de facturación for-
man parte de la gestión de casi el
80% de los pequeños y media-
nos hoteles,  o que herramientas
contables están presentes ya en
el 70% de los establecimientos.

Adoptar sistemas de gestión
avanzados, especialmente en lo
que respecta a las operaciones
internas de un hotel es funda-
mental para sacar el mayor pro-
vecho de cada negocio y conse-
guir el principal objetivo de un
hotel: vender habitaciones al me-
jor precio posible. Actualmente,
existen programas informáticos de
última generación, que responden
a las necesidades de los estable-
cimientos hoteleros, indepen-
dientemente de sus dimensiones,
de las instalaciones de las que
dispongan y del número de hués-
pedes que alojen; pero deben
cumplir con dos premisas básicas:
profesionalizar la gestión hotele-
ra y recopilar información impres-
cindible para optimizar recursos
y ofrecer productos y servicios
que harán que los clientes deseen
volver. Y para una pyme, contar
con un PMS capaz de procesar y
contextualizar estos datos es un
requisito indispensable.

PMS o Property Management
System es una aplicación infor-
mática que integra una amplia va-
riedad de funciones en un estable-
cimiento hotelero; está diseñado
para facilitar la gestión interna dia-
ria del hotel, ya que permite mane-
jar de forma sencilla información
de todas las áreas operativas; y se
caracteriza por su capacidad para
ser configurado en función de las
necesidades de cada hotel, a partir
de módulos o extensiones que am-
plían las utilidades del PMS. Los
más conocidos y extendidos en el
sector son Ópera de MICROS
Fidelio, FrontHotel de ICG Soft-
ware, y RuralGest, entre otros.

Buen negocio
Según Rodrigo Martínez, jefe de
Proyectos del Área de Operacio-

ITH y MICROS Fidelio están trabajando en el diseño de un piloto que probará un sistema de gestión hotelera

Las pymes han entendido la necesidad de incorporar las nuevas tecnologías en la gestión hotelera.

tán trabajando en un proyecto piloto que
probará un sistema de gestión hotelera. El
PMS permite comparar y hacer ratios de di-
versa naturaleza sobre el cliente.
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tos de alojamientos turísticos
señalados (tipificados) en el ar-
tículo 40 de esta Ley", es decir
alojamientos hoteleros, aparta-
mentos turísticos, campings,
casas rurales, etc. Es decir que
para esta ley se trata de "comer-
cializar" por periodos un apar-
tamento turístico, habitación o
apartamento hotelero, como po-
dría hacerse con un bono de
varias noches que se puede uti-
lizar en dos o tres años o como
un programa de comercializa-
ción de esos alojamientos.

Las ventajas de esta  forma
de "comercialización" son evi-
dentes:  por una parte se apro-
vecha el propio alojamiento y
edificación ya existente sin ne-
cesidad de nueva inversión, y
por otra (i) se anticipa el pago
del precio por toda la duración
de producto al momento inicial,
(ii) hay  un  segundo ingreso con
la cuota anual de prestación de
servicios (margen de beneficio
industrial incluido), (iii) fideliza-
ción del cliente, (iv) superación
de la estacionalidad y (v) posi-
bilidad para los usuarios de
cambiar su derecho a pernoctar
en un complejo turístico deter-
minado,  por otro de la misma
cadena de alojamientos turísti-
cos o de otras empresas en el
mundo entero  a través de una
red  intercambio (el contrato de
intercambio).

Pero lo que hace el reciente
R.D. Ley 8/2012, como las legis-
laciones autonómicas, es reco-
ger en cierto modo cicateramen-
te lo que es ya una realidad en
todo el mundo y principalmente
en el país puntero en esta clase
de productos como es Estados
Unidos, donde el aprovecha-
miento por turno es tanto una
forma de explotación de aloja-
mientos turísticos singulares,
como también de comercializa-
ción  de alojamientos principal-
mente hoteleros.

Y esa comercialización viene
de la mano de empresas tan im-
portantes como Wyndham,
Marriott ,  Hil ton,  Hyatt ,
Diamond,  Disney o Club Meliá
(en el  Caribe).-  Por el lo
"ARDA" o American Resorts
Development  Association, es
hoy una pujante e influyente
asociación de los empresarios de
este sector en EE.UU., como lo
es en Europa su émula RDO.  A
la vista de lo que hacen estos
operadores creo que no pode-
mos por menos que  decir aque-
llo de "tantos y tan grandes no
pueden estar equivocados".

Esta larga introducción vie-
ne a colación del generoso ofre-
cimiento que se me ha hecho por
esta revista sectorial a propósi-
to de la entrada en vigor del R.D.

Ley 8/2012 que regula hoy el
aprovechamiento, los produc-
tos vacacionales de larga dura-
ción y el intercambio. Creo que
este no es el foro para entrar en
detalles legales sobre la nueva
normativa, aunque si se impone
la necesidad de una crítica de
sus puntos favorables como los
desfavorables. Por cierto el real
decreto-ley está ahora en "revi-
sión" en su tramitación parla-
mentaria como proyecto de ley.

Como crítica positiva de esta
nueva normativa es el "aligera-
miento" de la carga inmobiliaria
de del producto aprovechamien-
to por turno y como crítica ne-
gativa, la de seguir arrastrando
parte de esa pesada carga.

La anterior Ley de 1998, de for-
ma cuanto menos discutible, di-
señó ex novo un tipo de derecho
real para este producto turístico,
además con pretensiones de ex-
clusividad, prohibiendo su co-
mercialización como derechos
personales con sujeción tanto a
ley española como extranjera. Y
ciertamente, cuando el legislador
se propone diseñar el producto
turístico y forma de comerciali-
zación al margen de la realidad
del sector y al margen de sus
operadores, sale un producto ar-
tificial que poco tiene que ver con
las necesidades reales.

El nuevo real decreto-ley vie-
ne a reconocer de forma explíci-

ta (y con ello da más seguridad
jurídica), lo que por otra parte
es de obligado cumplimiento por
aplicación del Reglamento Eu-
ropeo ROMA I sobre obligacio-
nes contractuales (reconoci-
miento que no hizo la Ley 42/
1998 del  Convenio de Roma de
1980), y no es otra cosa que en
España se pueda constituir un
régimen de derecho personal de
aprovechamiento por turno  su-
jeto a ley no española (de la
Unión Europea o de cualquier
otro país del mundo), aunque
obviamente las normas de co-
mercialización para la protección
de consumidores que incorpora
el real decreto-ley por mandato
de la Directiva 2008/122/CE de-
ben ser siempre escrupulosa-
mente observadas.

Junto a ese aspecto positivo
de la nueva regulación legal, su
aspecto negativo viene dado al
excluir los regímenes de derecho
personal sujetos a ley españo-
la.  No se puede llegar a com-
prender por qué puede ser más
garantista de los derechos de los
consumidores, o simplemente
mejor, que se pueda constituir
para complejos en España un
régimen de derecho personal
sujeto a ley de cualquier país de
la Unión Europea, pero también,
por ejemplo, de cualquier país
de África, Asia o América,  pero
no sujeto a la ley española.

Por lo demás el real decreto-ley,
que naturalmente se mueve en
los estrechos márgenes del
mandato de la Directiva, es un
paso altamente positivo en la re-
gulación del sector y en este
sentido hay que reconocer la
labor de la Secretaría General
Técnica del Ministerio de Justi-
cia que en poco tiempo y sin
dogmatismos ha tratado de ar-
monizar la legislación española
con la del resto de los países de
la Unión Europea en lo que a
normas de protección de consu-
midores se refiere, flexibilizando
por otra parte los aspectos
sustantivos de la regulación de
esta clase de productos.

Hoy, en época de crisis, pero
también en época de oportuni-
dades para la resistente indus-
tria de alojamientos turísticos, la
posibilidad de una diferente,
complementaria  e innovadora
forma de comercializar nuestros
complejos turísticos no debe ser
desaprovechada por los opera-
dores españoles, como no lo es
por los de otros países.- No en
vano España, tras Estados Uni-
dos, es el segundo país receptor
del mundo de turistas de tiempo
compartido, con la diferencia que
los de Estados Unidos son sus
propios nacionales y España,
junto al cada vez más importante
turista nacional, es de extranje-
ros en su mayor parte.

El aprovechamiento por turno o tiempo
compartido: un producto hotelero

Las legislaciones autonómicas lo definen
como un producto de utilización de aloja-
mientos turísticos, ya sea en un complejo
singular explotado enteramente como "apro-

vechamiento por turno"  o formando parte
de otro tipo de complejo de alojamientos tu-
rísticos (como lo es el hotel, apartotel o apar-
tamento turístico). Así el derecho de aprove-

Pese a que el "Tiempo Compar-
tido", con la artificiosa denomi-
nación legal en España de "apro-
vechamiento por turno de bie-
nes de uso turístico", viene
arrastrando desde hace más de
30 años la falsa idea de que es
un producto inmobiliario, lo cier-
to es que se trata de un produc-
to enteramente turístico, tanto
por  su propia realidad como por
la legislación que lo regula a ni-
vel nacional como autonómico.

Es por ello que la Asociación
Nacional de Empresarios de
Tiempo Compartido, que es a su
vez el  Capítulo Español de la
organización empresarial euro-
pea Resort  Development
Organization (RDO) es miembro
a su vez de CEHAT.

Tanto la Ley 42/1998 de
Aprovechamiento por Turno
derogada por el vigente Real
Decreto Ley 8/2012, como éste
mismo, definen el aprovecha-
miento por turno como un pro-
ducto turístico, es más, como
el derecho a pernoctar en un
alojamiento turístico, eso sí por
periodos anuales y durante va-
rios años, y cuyo precio  se paga
por adelantado.

Igualmente todas las legisla-
ciones autonómicas también lo
definen como un producto de
utilización de alojamientos turís-
ticos, ya sea en un complejo
singular explotado enteramente
como "aprovechamiento por tur-
no"  o formando parte de otro
tipo de complejo de alojamien-
tos turísticos (como lo es el ho-
tel, apartahotel o apartamento
turístico). Así el derecho de
aprovechamiento por turno se-
ría el título jurídico que permite
la ocupación o pernoctación en
ese alojamiento de la clase pre-
viamente tipificada en la ley tu-
rística autonómica. En este últi-
ma caso es paradigmática la Ley
del Turismo de Andalucía que
simplemente lo define como "co-
mercialización en régimen de
aprovechamiento por turno de
las unidades de alojamiento de
cualquiera de los establecimien-

FRANCISCO LIZARZA

PRESIDENTE ASOC. NACIONAL DE

EMPRESARIOS DE TIEMPO COMPARTIDO

Tiene como ventajas aprovechar el propio alojamiento sin necesidad de hacer una nueva inversión

Uno de los apartamento de playa que disfruta del régimen de tiempo compartido.

chamiento por turno sería el título jurídico que
permite la ocupación o pernoctación en ese
alojamiento de la clase previamente tipificada
en la ley turística autonómica.
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Abogados y economistas exper-
tos del prestigioso despacho de
Garrigues realizaron una intere-
sante ponencia sobre novedades
societarias y sobre el nuevo régi-
men de amnistía fiscal aprobado.

En las instalaciones de
Invattur tuvo lugar una interesan-
te ponencia sobre las últimas no-
vedades en materia de Derecho
Mercantil y Fiscal, en el marco del
convenio de colaboración que
Hosbec mantiene con Garrigues.

Entre los temas que se expu-
sieron en la jornada figuran el de-
recho de los socios o accionistas
a separarse de su sociedad en
caso de que no se acuerde el re-
parto de dividendos (en los tér-
minos del artículo 348 bis de la
Ley de Sociedades de Capital),
con la consiguiente obligación de

Hosbec repasa las nuevas
normativas de Derecho

Colaboración de Banca
March y la Costa del Sol

El Ayuntamiento de Santander y
los hosteleros ofrecen cursos
La Asociación Empresarial de
Hostelería de Cantabria y el
Ayuntamiento de Santander tra-
bajan ya en la definición de los
cursos formativos especializados
en el sector hostelero dirigidos a
jóvenes y personas en situación
de desempleo.

Se trata según reiteró el pre-
sidente de la AEHC, Emérito
Astuy, de "una oportunidad de
recibir formación específica y
profesional con el objetivo de
incorporar a los interesados a
una bolsa de empleo a través de
la cual ser contratados con las
mismas condiciones que tienen
los trabajadores en activo del
sector hostelero".

En este sentido, Astuy insis-
tió en que aunque los gastos
asociados a la participación de
los alumnos en las horas de for-
mación práctica serán compen-
sados económicamente, "no es-
tamos hablando de un puesto
de trabajo, sino de una acción
formativa para que las perso-
nas amplíen sus oportunidades
de encontrarlo, diversificando
su perfil y especializándose en
este sector".

Según manifestó Astuy, se
trata de una iniciativa con la que
"conseguiremos aumentar la
bolsa de empleo trabajadores
cualificados y especializados en
las diferentes ramas existentes
en este sector, profesionalizar el
turismo, incrementar los cono-
cimientos de los desempleados,

y como consecuencia de ello,
aumentar las posibilidades de
que encuentren empleo".

"Cuando los hosteleros ne-
cesiten aumentar su plantilla
sabrán que si acuden a esta
bolsa de empleo encontrarán
personal formado, cualificado y
profesional para trabajar en su
negocio con las mismas condi-
ciones que el resto de trabaja-
dores", manifestó Astuy.

En este marco, el convenio
plantea el diseño y puesta en
marcha de distintos cursos de
formación teórico práctica con
un número de horas y conteni-
dos determinados para formar
trabajadores cualificados que,
una vez terminen su período de
aprendizaje, puedan incorporar-
se al mundo laboral.

En estos días el Ayuntamien-
to de Santander y la AEHC tra-
bajan de forma conjunta en la
definición de las temáticas de
los cursos a impartir, el número
de horas y las plazas disponi-
bles. Los cursos se anunciarán
a lo largo del mes de mayo para
que las personas interesadas
puedan solicitar una plaza a tra-
vés de la Agencia de Desarro-
llo Local del Ayuntamiento de
Santander.

Funcionamiento de los cursos
El funcionamiento definido en
el convenio establece que será
el Ayuntamiento de Santander
quien se encargue de la prese-

La Asociación de Empresarios
Hoteleros de la Costa del Sol
(Aehcos) y Banca March han
suscrito un convenio de co-
laboración por el que ambas
instituciones ponen de relie-
ve la necesidad de los asocia-
dos de Aehcos de contar con
productos y servicios finan-
cieros que les permitan abor-
dar los proyectos de implanta-
ción, ampliación y moderniza-
ción de sus empresas.

En virtud de dicho conve-
nio, estos productos y servi-
cios financieros, los cuales su-
ponen una serie de ventajas en
los ámbitos de financiación, re-
cursos, servicios, medios de
pago, seguros y asesoramien-
to, serán ofertados por parte de
Banca March a todos los aso-
ciados adscritos a Aehcos.

 El convenio fue rubricado
en Fuengirola, por José Car-
los Escribano de Garaizábal,
Presidente de la Asociación

de Empresarios Hoteleros de
la Costa del Sol; por parte de
Banca March, el convenio
fue firmado por Bartolomé
Cañellas Cerezo, Director Re-
gional de Andalucía, Bjarke
Jensen, Responsable de Ban-
ca Privada de Andalucía, y An-
tonio Leiva García, Responsa-
ble de Banca de Empresas de
la regional de Andalucía.

Este acuerdo es particular-
mente relevante en la actual co-
yuntura económica, en la que las
dificultades de acceso a la finan-
ciación bancaria hacen necesa-
rio fomentar líneas de crédito
para que las empresas puedan
abordar las distintas actuacio-
nes que su actividad requiere.

 Banca March ha asumido en
los últimos años un papel muy
importante en la banca de empre-
sas, desarrollando estructuras in-
ternas ágiles y flexibles, para fa-
cilitar respuestas eficaces a los
requerimientos empresariales.

CEHAT muestra su preocupación en el
Senado por recortes en viajes del Imserso
La Confederación Española de Hoteles y
Alojamientos Turísticos (CEHAT) ha mostra-
do su preocupación por el posible recorte
en la dotación del programa de viajes para

mayores del Imserso, que pasa de un pre-
supuesto de 103 millones en el ejercicio de
2011, a 75 millones en el ejercicio actual, lo
que supone un 27% menos.

El recorte puede suponer una caída de 300.000 viajeros y pérdida de empleo

Como ha señalado la Confedera-
ción, este recorte puede suponer
una caída de 300.000 viajeros y
afectar a hoteles y balnearios  de
varias zonas turísticas y ciudades
que desde hace más de 25 años
mantienen sus hoteles abiertos en
temporada invernal, lo que permi-
te tener plantillas estables. En este
sentido, como ha apuntado la pa-
tronal hotelera, el recorte supon-
drá que se destruya un 40% del
empleo directamente relacionado
con este programa.

En esta reunión estuvieron
presentes Juan Molas, presiden-
te de CEHAT, junto a Ramón Es-
talella y Valentín Ugalde, secre-
tario general y gerente de la pa-
tronal hotelera. CEHAT informó
allí a Montserrat Candini i Puig y
María Teresa Rivero, del Grupo
Parlamentario Catalán en el se-
nado Convergéncia I Unió y Pi-
lar Serrano, senadora por Mála-
ga del Partido Socialista Obrero
Español sobre la carta remitida a
la Secretaria de Estado de Turis-
mo, Isabel Borrego. En esta carta
se propone, entre otras medidas,
la aplicación del tipo  reducido

de IVA al 5% al paquete turístico
del programa del Imserso, dada
su naturaleza social. Esta medi-
da, como señala la Confedera-
ción, supondría compensar el
posible recorte de la dotación sin
tener que aumentar el precio fi-
nal al usuario y poder mantener
el millón de plazas para la próxi-
ma temporada.

Las senadoras acogieron favo-
rablemente dicha medida al con-

siderarla muy interesante y mos-
traron su disposición a presentar
una moción para que la propues-
ta sea aprobada. Como recorda-
ron, el programa Imserso es un
programa orientado a generar ac-
tividad turística en temporada baja
y existe una demanda latente que
supone una oportunidad, ya que
el número de personas acredita-
das, hasta el momento, es el do-
ble de las plazas ofertadas.

Valentín Ugalde, la senadora Pilar Serrano, Juan Molas y Ramón Estalella.

lección, desde la base de datos
de la Agencia de Desarrollo Lo-
cal, de las personas interesadas
en participar en los cursos de
formación previstos. Una vez
realizada la selección del alum-
nado, la Asociación de Hoste-
lería se encargará de aportar los
formadores e impartir el curso
formativo.

Los cursos, tienen una parte
de formación teórica que tendrá
lugar en las instalaciones del
Hotel-Escuela "Las Carolinas"
de la Asociación de Hostelería
y una parte de formación prácti-
ca asociada a los contenidos
teóricos impartidos, que se rea-
lizará en empresas hosteleras
del municipio.

Emérito Astuy insistió en que
la iniciativa no trata de "quitar a
nadie su puesto de trabajo, sino
de aumentar la profesionalidad de
las personas que quieren trabajar
en el sector turístico y hostelero
que, a pesar de la crisis, sigue ge-
nerando empleo".

En este sentido Astuy recor-
dó que la duración de los cur-
sos está determinada tanto su
parte teórica como su parte prác-
tica con un número de horas es-
tablecido para cada curso de
formación a impartir. La forma-
ción práctica tiene además una
compensación económica deter-
minada con objeto de que dicha
formación no suponga un sobre
coste para las personas que es-
tán en formación.

Firma del convenio entre Aehcos y Banca March.

la sociedad de adquirir las accio-
nes o participaciones del socio
separado, así como la web corpo-
rativa de la sociedad como sopor-
te de publicidad de convocato-
rias de Junta General y de deter-
minados acuerdos societarios.

En el apartado de novedades fis-
cales, la exposición se centró en los
comentarios sobre la llamada "am-
nistía fiscal", la limitación a la de-
ducción de los gastos por intere-
ses y a la compensación de bases
imponibles negativas en el Impues-
to sobre Sociedades y la modifica-
ción del régimen de libertad de
amortización para los activos fijos.

Las ponencias corrieron a
cargo de Ramón Jareño Moreno
y Jaime Escrivá Mayor, asocia-
dos Senior de Garrigues Aboga-
dos y Asesores Tributarios.

Hosbec repasa para sus asociados las novedades en materia de derecho.
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tarlas de calefactores y otros
sistemas caloríficos. En cual-
quier caso, los asociados a la
AHT estarán siempre informa-
dos de cuantas novedades en
cuanto a productos de esta
empresa vayan surgiendo. Los
descuentos se aplicarán en ser-
vicios prestados en nuevas
instalaciones, en la reforma de
las ya existentes, en el servi-
cio post-venta (piezas o recam-
bios) y en el alquiler de equi-
pos. El convenio ha sido sus-
crito por el presidente de la
AHT, Alfonso Silva García, y el
gerente de Construclimas To-
ledo, Gregorio Jiménez Diego.

Con el fin de obtener mejores
precios para la climatización de
interiores y exteriores, la Aso-
ciación de Hostelería y Turismo
de Toledo (AHT) ha firmado un
acuerdo de colaboración con la
empresa Construclimas Toledo.

Especialmente interesantes
pueden ser los productos que
esta empresa comercializa diri-
gidos a las terrazas, que en es-
tos momentos inician su tempo-
rada fuerte y precisan de los
mejores sistemas de climatiza-
ción para sus clientes, tales
como nebulizadores. Y para los
meses en que el frío arrecie tam-
bién pueden encargarse de do-

La AHT consigue mejores
precios para todos sus socios

Campaña de seguridad con
los hosteleros cántabros

El Gremi d'Hotels de Barcelona entrega 3.600
euros a la Obra Social Sant Joan de Déu

La Barcelona Opportunity Week
(BOW), una iniciativa promovi-
da por segundo año consecuti-
vo por Turisme de Barcelona
que, desde el 27 de enero hasta
el 5 de febrero, ofreció descuen-
tos de hasta el 50% en hoteles
de alta categoría, restauración,
alimentación y cultura, ha recau-
dado 17.600 euros para distin-
tos fondos benéficos y proyec-
tos humanitarios gracias a las
comisiones solidarias adheridas
a cada propuesta, 3.600 euros de
los cuales provienen de la ofer-
ta hotelera.

Durante los diez días de la
BOW se generaron 367 pernocta-
ciones en los 25 hoteles de la ciu-
dad condal que participaron en la
iniciativa. El 8% de los beneficios
obtenidos se han destinado a la
Obra Social Sant Joan de Déu,
porcentaje que se traduce en 3.600
euros. El presidente del Gremi
d'Hotels de Barcelona (GHB) Jor-
di Clos hizo entrega del cheque a
Oriol Bota, director de la Obra
Social en cuestión.

Un año más el Gremi d'Hotels
de Barcelona ha participado ac-
tivamente en esta iniciativa con
la voluntad de ayudar a la con-
solidación de la misma y a acer-
car, a la vez, espacios y servicios
de ocio que ofrecen los hoteles
de Barcelona a sus conciudada-
nos. En este sentido, el Gremi

d'Hotels de Barcelona, organiza
y participa en acciones que per-
mitan cumplir con este objetivo,
desarrollando herramientas como
el blog ‘+qHotel!Barcelona’
(www.masquehotelbarcelona.com).

 Asimismo, es una prioridad
para el Gremi d'Hotels de Barce-
lona colaborar con entidades so-
ciales y humanitarias, para apo-
yar a los más desfavorecidos en

El presidente de la Asociación
Empresarial de Hostelería de
Cantabria (AEHC), Emérito
Astuy Martínez, y el delega-
do del Gobierno en Cantabria,
Samuel Ruiz, han acordado en
una reunión mantenida re-
cientemente la celebración de
una campaña informativa so-
bre seguridad entre los hos-
teleros de Cantabria.

A través de esta iniciativa
se pretende, tal y como han
señalado Astuy y Ruiz,  mejo-
rar las condiciones de seguri-
dad de los establecimientos
de hostelería de los munici-
pios más turísticos de la Co-
munidad Autónoma durante
los meses de verano, momen-
to en el que estos registran
mayor afluencia de clientes.

La campaña se desarro-
llará a lo largo del mes de
junio en los municipios de
Santander,  Torrelavega,
Santoña, Laredo y San Vi-
cente de la Barquera y con-
sistirá en charlas informati-
vas con recomendaciones y
estrategias para mejorar la
seguridad en los estableci-
mientos. Éstas serán impar-
tidas por Guardia Civil y
Policía Nacional, en sus res-
pectivas demarcaciones.

Las reuniones darán co-
mienzo en Santander el 5
de junio. Continuarán en
Santoña ,  e l  d ía  12 ;  en
Laredo, el día 14; en San
Vicente de la Barquera, el
19 y concluirán en Santi-
llana del Mar, el día 26.

Los empresarios turísticos fomentarán la
integración de trabajadores discapacitados

El convenio ha sido suscrito por Alfonso Silva y Gregorio Jiménez.

La Federación de Empresarios de Hos-
telería y Turismo de la provincia de las
Palmas (FEHT) ha firmado un convenio

con Avanza Responsabilidad Social para
contratar a trabajadores con discapaci-
dad y contribuir a su integración.

El acuerdo contempla la incorporación a empresas integradas en la FEHT

El presidente de FEHT, Fernando Fraile en la firma del convenio con Avanza.

La Federación de Empresarios de
Hostelería y Turismo de la pro-
vincia de Las Palmas (FEHT) ha
firmado un convenio con Avanza
Responsabilidad Social para fo-
mentar la contratación de perso-
nas con discapacidad en el sector.

El acuerdo contempla la incor-
poración de personas incluidas en
el citado colectivo en las diferentes
empresas integradas en la FEHT,
para prestar sus servicios sin dis-
minución de calidad de estos.

El presidente de la FEHT, Fer-
nando Fraile ha insistido en que el
proyecto "es un compromiso con
la sociedad, debido a la importan-
cia que está teniendo el sector del
turismo en la salida de la crisis". Los
contratos de personas con disca-
pacidad en los Centros Especiales
de Empleo en Canarias se incremen-
taron en 2011 en un 17 por ciento,
con 1.156 nuevos contratos, frente
al 4,2 por ciento a nivel nacional. Y
en los dos primeros meses del 2012
el incremento fue del 32 por ciento,
frente al 3,6 por ciento en todo el
país, según el estudio realizado por
el Observatorio del Estado sobre
discapacidad, citando fuentes del
Servicio Público de Empleo Estatal.

Avanza Responsabilidad Social y
su Centro Especial de Empleo
nacen en 2011 con un fin emi-
nentemente social, teniendo
como objetivo la integración
socio-laboral de personas dis-
capacitadas, proporcionando y
potenciando la incorporación de
este colectivo a un mercado la-
boral normalizado, garantizan-
do así los derechos, autonomía
personal y la estabilidad eco-

nómica de sus trabajadores.
La plantilla total de los Centros

Especiales de Empleo debe estar
constituida al menos por el 70 por
ciento de trabajadores con una
discapacidad igual o superior al
33 por ciento. Durante el 2011, el
66 por ciento de los contratos de
personas con discapacidad reali-
zados en España fueron a través
de Centros Especiales de Empleo.

Reunión entre Emérito Astuy y Samuel Ruiz.

El interés y la participación que generó la última edición de la Barcelona Oporunity Week
dejaron 365 pernoctaciones en los 25 hoteles de la ciudad condal adheridos a la iniciativa

la actual situación de crisis eco-
nómica y social.

La Obra Sant Joan de Déu rea-
liza una extraordinaria labor en el
desarrollo de proyectos de inves-
tigación en los ámbitos infantiles;
enfermedades crónicas; la terce-
ra edad; salud mental;  discapaci-
dad intelectual; las personas sin
techo; de la docencia y la coope-
ración internacional.

Jordi Clos entregó el cheque al director de la Obra Social Sant Joan de Déu.
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